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Skripsi ini membahas tentang Strategi Promosi Murabahah Pada PT. Bank Muamalat 
Indonesia Tbk. Cabang Padangsidimpuan. Penelitian ini  dilatarbelakangi oleh masyarakat 
yang berminat untuk menggunakan pembiayaan murabaḥah ini dibandingkan menggunakan 
pembiayaan  lainnya  yang  ada  di  PT.  Bank  Muamalat  Indonesia  Tbk.  Cabang 
Padangsidimpuan  serta  resiko  yang  ada  pada  pembiayaan  murabaḥah  lebih  kecil 
dibandingkan pembiayaan lainnya. Dan rumusan masalah pada penelitian ini yaitu bagaimana 
strategi  promosi pembiayaan  murabaḥah  di  PT.  Bank  Muamalat  Indonesia  Tbk.  Cabang 
Padangsidimpuan  dan  apakah  strategi  promosi pembiayaan  murabaḥah  itu  sudah  sesuai 
dengan  Standar  Operasional  Perusahaan  di  PT.  Bank  Muamalat  Indonesia  Tbk  Cabang 
Padangsidimpuan
Tujuan penelitian ini adalah untuk mengetahui bagaimana pelaksanaan pembiayaan 
murâbaḥah  di  PT.  Bank  Muamalat  Indonesia  Tbk.  Cabang Padangsidimpuan  dan  untuk 
mengetahui  apakah  strategi pembiayaan  murabaḥah  itu  sudah  sesuai  dengan  Standar 
Operasional Perusahaan di PT. Bank  Muamalat Indonesia Tbk. Cabang Padangsidimpuan. 
Penelitian ini menggunakan metode kualitatif deskriptif dengan analisis data yang digunakan 
analisis  deskriptif.  Sumber  data  yang  digunakan  yaitu  data  primer  dan  data  sekunder. 
Penelitian ini menggunakan instrumen pengumpulan data dengan wawancara, observasi, dan 
dokumentasi.
Dari  penelitian  yang  dilaksanakan  dapat  dipahami  bahwa  bauran  promosi  yang 
dilakukan  PT.  Bank  Muamalat  Indonesia  Tbk.  Cabang  Padangsidimpuan  yaitu,  strategi 
product, price, place, promotion, process dan physical eviden  yang sangat membantu dalam 
memasarkan produk pembiayaan murabahah. Dan strategi utama yang lebih muncul adalah 
pelayanan yang bagus dan cepat dilakukan oleh PT. Bank Muamalat Indonesia Tbk. Cabang 
Padangsidimpuan  sehingga  terjadi  promosi  dari  mulut  ke  mulut  oleh  nasabah.  dengan 
menceritakan  citra  bank  Nasabah  lain  menjadi  tertarik  untuk  menggunakan  produk 
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ء hamzah ..’.. apostrof
ي ya Y ye
1. Vokal
Vokal bahasa Arab seperti vokal bahasa Indonesia, terdiri dari vokal 
tunggal atau monoftong dan vokal rangkap atau diftong.
a. Vokal Tunggal 
Vokal Tunggal adalah vokal tunggal bahasa Arab yang lambangnya 
berupa tanda atau harkat transliterasinya sebagai berikut:
Tanda Nama Huruf Latin Nama
fatḥah A a
Kasrah I i
CوCو ḍommah U U
b. Vokal Rangkap 
Vokal  Rangkap  adalah  vokal  rangkap  bahasa  Arab  yang 
lambangnya berupa gabungan antara harkat  dan huruf,  transliterasinya 
gabungan huruf.
Tanda  dan 
Huruf Nama Gabungan Nama
Cي..... fatḥah dan ya Ai a dan i
...... Cو fatḥah dan wau Au a dan u
c. Maddah 
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Maddah adalah vokal panjang yang lambangnya berupa harkat dan 
huruf, transliterasinya berupa huruf dan tanda.





fatḥah dan alif atau ya
a









u dan garis di atas
3. Ta Marbutah
Transliterasi untuk ta marbutah ada dua.
a. Ta marbutah hidup yaitu Ta marbutah yang hidup atau mendapat harkat 
fatḥah, kasrah, dan 
b. ommah, transliterasinya adalah /t/.
c. Ta  marbutah  mati  yaitu  Ta  marbutah  yang  mati  atau  mendapat  harkat 
sukun, transliterasinya adalah /h/.
Kalau pada suatu kata yang akhir  katanya ta  marbutah diikuti  oleh 
kata yang menggunakan kata sandang al, serta bacaan kedua kata itu terpisah 
maka ta marbutah itu ditransliterasikan dengan ha (h).
4. Syaddah (Tasydid)
Syaddah atau tasydid yang dalam sistem tulisan Arab dilambangkan 
dengan sebuah tanda, tanda  syaddah atau tanda tasydid. Dalam transliterasi 
ini tanda syaddah tersebut dilambangkan dengan huruf, yaitu huruf yang sama 
dengan huruf yang diberi tanda syaddah itu.
5. Kata Sandang
Kata sandang dalam sistem tulisan Arab dilambangkan dengan huruf, 
yaitu:
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. ال  Namun dalam tulisan transliterasinya kata sandang itu dibedakan antara 
kata  sandang yang diikuti  oleh huruf  syamsiah dengan kata  sandang yang 
diikuti oleh huruf qamariah.
a. Kata  sandang  yang  diikuti  huruf  syamsiah  adalah  kata  sandang  yang 
diikuti  oleh  huruf  syamsiah  ditransliterasikan  sesuai  dengan  bunyinya, 
yaitu  huruf  /l/  diganti  dengan  huruf  yang  sama  dengan  huruf  yang 
langsung diikuti kata sandang itu.
b. Kata  sandang  yang  diikuti  huruf qamariah adalah  kata  sandang  yang 
diikuti oleh huruf qamariah ditransliterasikan sesuai dengan aturan yang 
digariskan didepan dan sesuai dengan bunyinya.
6. Hamzah
Dinyatakan  didepan  Daftar  Transliterasi  Arab-Latin  bahwa hamzah 
ditransliterasikan dengan apostrof. Namun, itu hanya terletak di tengah dan 
diakhir kata. Bila hamzah itu diletakkan diawal kata, ia tidak dilambangkan, 
karena dalam tulisan Arab berupa alif.
7. Penulisan Kata
Pada  dasarnya  setiap  kata,  baik  fi’il,  isim,  mau  pun  huruf,  ditulis 
terpisah. Bagi kata-kata tertentu yang penulisannya dengan huruf Arab yang 
sudah lazim dirangkaikan dengan kata  lain  karena  ada  huruf  atau  harakat 
yang dihilangkan maka dalam transliterasi  ini  penulisan kata  tersebut  bisa 
dilakukan dengan dua cara: bisa dipisah perkata dan bisa pula dirangkaikan.
8. Huruf Kapital
11
Meskipun dalam sistem kata sandang yang diikuti huruf tulisan Arab 
huruf kapital tidak dikenal, dalam transliterasi ini huruf tersebut digunakan 
juga.  Penggunaan  huruf  kapital  seperti  apa  yang  berlaku  dalam  EYD, 
diantaranya huruf kapital digunakan untuk menuliskan huruf awal, nama diri 
dan permulaan kalimat. Bila nama diri itu dilalui oleh kata sandang, maka 
yang ditulis dengan huruf kapital tetap huruf awal nama diri tesebut, bukan 
huruf awal kata sandangnya.
Penggunaan  huruf  awal  kapital  untuk  Allah  hanya  berlaku  dalam 
tulisan Arabnya memang lengkap demikian dan kalau penulisan itu disatukan 
dengan kata  lain sehingga ada huruf atau harakat  yang dihilangkan,  huruf 
kapital tidak dipergunakan.
9. Tajwid
Bagi mereka yang menginginkan kefasihan dalam bacaan, pedoman 
transliterasi ini merupakan bagian tak terpisahkan dengan ilmu tajwid. Karena 
itu keresmian pedoman transliterasi ini perlu disertai dengan pedoman tajwid.
Sumber:  Tim Puslitbang Lektur  Keagamaan.  Pedoman Transliterasi  Arab-
Latin.  Cetakan  Kelima.  2003.  Jakarta:  Proyek  Pengkajian  dan 




A. Latar Belakang Masalah
Setiap  orang  akan  selalu  berusaha  untuk  memenuhi  kebutuhannya 
dengan menggunakan atau mengkonsumsi  produk yang ada,  semakin tinggi 
taraf  hidup  dari  tingkat  sosial  suatu  masyarakat,  semakin  banyak  tingkat 
pilihan  masyarakat  tersebut  untuk  memenuhi  keinginan  dan  kebutuhannya. 
Dalam hal  ini  masyarakat  telah meningkatkan kebutuhan dan keinginannya, 
dari  sekedar pemenuhan kebutuhan pokok hidupnya menjadi kebutuhan dan 
keinginan yang lebih tinggi lagi kebutuhan keselamatan dan keamanan sosial 
dan  kebutuhan kepuasan pribadi.Untuk memenuhi  kebutuhan dan keinginan 
konsumen,  pemasaran  di  samping  berperan  melakukan  kegiatan  penelitian 
produk  baru  dan  mengembangkan  produk  yang  ada,  juga  menciptakan 
kemungkinan prodact mix dan disversikasi produk.Semua ini dilakukan sejalan 
dengan perkembangan tingkat kesejahteraan masyarakat di suatu daerah1.
Pemasaran menjadi aspek penting bagi lembaga keuangan syariah agar 
dapat meningkatkan tingkat perolehan yang ada sekarang.Strategi pemasaran 
menjadi kebutuhan pada lembaga, baik yang bergerak dibidang laba ataupun 
riba,  mengingat  perkembangan  pasar  dan  persaingan  yang  semakin  ketat. 
Pemasaran  adalah  suatu  proses  sosial  dan manajerial  di  mana individu dan 
kelompok  mendapatkan  dan  keinginan  mereka  dengan  menciptakan, 
menawarkan dan bertukar  sesuatu  yang bernilai  satu  sama lain2.  William J. 
Staton sebagaimana dikutip Basu Swasta dan Irawan menjelaskan pemasaran 
1Sofjan Assauri,  Manajemen Pemasaran Dasar, Konsep &  
Straregi, (Jakarta: Rajawali Pers, 2010), hlm 16-17
1
2
yang   berdasarkan  bisnis  adalah  suatu  system  keseluruhan  dari  kegiatan-
kegiatan  bisnis  yang  ditujukan  untuk  merencanakan,  menentukan  harga, 
promosikan  dan  distribusikan  barang  dan  jasa  serta  yang  memuaskan 
kebutuhan baik kepada pembeli yang ada maupun pembeli potensial.
Strategi  pemasaran  merupakan  ujung  tombak  dari  suatu  rencana 
pemasaran dan sangat diperlukan dalam suatu pemasaran yang bertujuan agar 
rencana yang dibuat dapat terlaksana dan dapat dicapai sesuai dengan tujuan 
yang  di  tentukan serta  diharapkan  dapat  meminimalisir  hambatan-hambatan 
yang ada.
Sebagian  besar  usaha  untuk  memenuhi  dan  kebutuhan  dan  keinginan 
manusia  dilakukan melalui  pemasaran.Hal  ini  disebabkan karena  pemasaran 
menambah  kegunaan  dari  produk  yang  ada,  yaitu  kegunaan  karena  waktu, 
kegunaan karena tempat, dan kegunaan karena pemilikan.Demikianlah, fungsi 
pemasaran mempunyai peranan yang sangat penting dalam daya guna suatu 
barang,  dengan demikian meningkatkan daya  guna suatu barang,  kebutuhan 
dan  keinginan  manusia  dapat  terpenuhi  dengan  lebih  baik.Oleh  karena  itu, 
pemasaran merupakan usaha untuk meningkatkan taraf hidup masyarakat.
Pada saat ini perkembangan jumlah  lembaga keuangan syariah semakin 
meningkat,  hal  ini  menyebabkan  persaingan  untuk  memperebutkan  pangsa 
pasar  semakin  tajam.  Bagi  PT.  Mualamalat  Indonesia  Tbk.  Cabang 
2Philip  Kotler,  Manajemen  Pemasaran  Analsis,  Perencanaan,  
Implementasi  dan  Pengendalian,Terjemahan  oleh:  Ancela  Anitawati 
Hermawan,( Jakarta: Salemba Empat, 1995), hlm. 8.
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Padangsidimpuan,  kondisi  persaingan  yang  demikian  sangat  memicu  untuk 
lebih  meningkatkan  pelayanan  yang  memuaskan  kepada  para  nasabah  agar 
pertumbuhan PT. Muamalat Indonesia Tbk Cabang Padangsidimpuan semakin 
kompleks dan perfect di kalangan perbankan islam pada khususnya maupun 
dikalangan masyarakat  pada umumnya.  PT.  Bank Muamalat  Indonesia  Tbk. 
Cabang  Padangsidimpuan  benar-benar  melayani  masyarakat  agar  mengubah 
pemasaran  lebih tepat, kerana adadnya perubahan dan cirri-ciri pasar dewasa 
ini  cenderung  berkembang.  Perubahan  tersebut  terjadi  antara  lain  karena 
bertambah  jumlah  penduduk,  pertambahan  daya  pembeli,  peningkatan 
meluasnya hubungan atau komunikasi, perkembang teknologi dan perubahan 
lingkungan pasar lainnya.
PT. Bank Muamalat Indosenia Tbk. Cabang Padangsidimpuan menjadi 
salah satu alternatif  pinjaman atau pembiyaan dengan prisip-prinsip syariah. 
Bank Muamalat salah satu lembaga- lembaga keuangan yang melaksanakan 
kegiatan  usahanya  berdasarkan  prinsip  syariah.  Tujuan  didirikan  PT.  Bank 
Muamalat  Indonesia  salah satu adalah meningkatkan kesajahteraan ekonomi 
umat  islam,  terutama  masyarakat  golongan  ekonomi  lemah  yang  pada 
umumnya. Salah satu produk penyaluran dana yang diberikan oleh PT. Bank 
Muamalat  Indonesia  Cabang  Padangsidimpuan  adalah  bai’al-  murabahah. 
Adapun produk murabahah adalah produk yang paling dominan di PT.Bank 
Muamalat Indonesia Tbk Cabang Padangsidimpuan.Murabahah adalah jual beli 
barang  pada  harga  asal  dengan  keuntungan  yang  sudah  disepakati. 
Karakteristik  murabahah  adalah  bahwa penjual  harus  memberitahu  pembeli 
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mengenai  harga  pembeli  produk  dan  menyatakan  jumlah  keuntungan  yang 
ditambahkan  pada  biaya  tersebut.  Harga  jual  dalam murabahah  merupakan 
harga pokok ditambah dengan keuntungan yang disepakati antara penjual dan 
pembeli.
Berikut data pembiayaan murabahah berdasarkan kolektibilitasnya di PT. 
Bank Muamalat Indonesia Tbk. Cabang Padangsidimpuan:
Tabel 1.1 







Jumlah Nasabah 180 360
Sumber: PT. Bank Muamalat Indonesia Cabang Padngsidimpuan 
Berdasarkan  tabel  di  atas  dapat  dilihat  bahwa  jumlah  pembiayaan 
murabahah yang disalurkan oleh PT. Bank Muamalat Indonesia Tbk. Cabang 
Padangsidimpuan  mengalami kenaikan tiap tahun dari tahun 2010 mengalami 
kenaikan mencapai  180 nasabah dan pada  tahun 2011 mengalami  kenaikan 
mencapai 360 nasabah. Hal ini cukup kurang peminatnya bila dibandingkan 
dengan  produk  murabahah  pada  bank  syariah  lainnya  yang  ada  di 
padangsidimpuan. Seperti pada  Bank Syariah lainnya pembiyaan  murabahah 
cukup meningkat seperti pada Bank Sumut Syariah pada tahun 2010 mencapai 
580  nasabah sedangkan pada tahun 2011 mengalami kenaikan mencapai 980 
nasabah. 
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Agar pembiayaan murabahah diminati  oleh semua lapisan masyarakat, 
maka PT.  Bank Muamalat  Indonesian Tbk.  Cabang Padangsidimpuan harus 
bisa  menerapkan  strategi  pemasaran,  yaitu  kepercayaan  untuk  menanamkan 
modal  di  PT   Bank  Muamalat  Indonesia  Tbk.  Cabang  Padangsidimpuan 
tersebut.  Penulis  tertarik  meneliti  di  PT  Bank  Muamalat  Indonesia  Tbk. 
Cabang  Padangsidimpuan  sebagai  objek  peneliti  di  sana  adalah  lembaga 
keuangan serba usaha dan simpan pinjam yang membantu usaha masyarakat 
menengah    ke bawah dan keunggulan dari bank muamalat adalah berperan 
teguh  kepada  kepercayaan  yang  diamanahkan  kepadanya,  sehingga  mitra 
kerjasama  dengan  instansi  swasta  yang  ada  di  Padangsidimpuan  merasa 
nyaman di PT. Bank Muamalat Indonesia Tbk. Cabang Padangsidimpuan.
Berdasarkan uraian latar belakang di atas penulis bisa memberi gambaran 
umum tentang pertumbuhan perbankan syariah, dengan berdasar hal tersebut 
penulis  merasa  sangat  penting  strategi  pemasaran  dalam perbankan  syariah 
agar bisa persaingan dengan bank-bank umum, dengan kesempatan ini penulis 
akan  mencoba  untuk  meneliti  dengan  judul  “STRATEGI  PROMOSI 
PEMBIAYAAN  MURABAHAH   PADA  PT.  BANK  MUAMALAT 
INDONESIA TBK. CABANG PADANGSIDIMPUAN”.
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B. Batasan  Masalah
Berdasarkan pada uraian latar  belakang masalah  di  atas,  maka masalah 
pokok  yang  akan  dibahas  dalam  penelitian  ini  adalah  bagaimana  Strategi 
Pembiayaan  Murabahah  di  PT.  Bank  Muamalat  Indonesia  Tbk.  Indonesia 
Cabang Padangsidimpuan.
C. Defenisi Variabel 
1. Promosi adalah kegiatan mengkomunikasi informasi dari penjual kepada 
pembeli  atau  pihak  lain  dalam saluran  untuk  mempengaruhi  sikap  dan 
perilaku.
2. Murabahah adalah akad jual  beli  beli  barang dengan menyatakan harga 
perolehan  dan  keuntungan  (Margin)  yang  disepakati  oleh  penjual  dan 
pembeli.
D. Rumusan Masalah 
Berdasarkan latar belakang masalah di atas, maka rumusan masalah dalam 
penelitian ini adalah:
1. Bagaimana  strategi  promosi  pembiayaan  murabahah  di  PT.  Bank 
Muamalat Indonesia Tbk. Cabang Padangsidimpuan?
2. Apa  saja  strategi  pembiayaan  yang  dilakukan  PT.  Bank  Muamalat 
Indonesia Tbk. Cabang Padangsidimpuan dalam melaksanakan promosi?
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E. Tujuan Penelitian 
Sesuai  dengan  tujuan  penelitian  ini  adalah  agar  dapat  mengetahui 
bagaimana  strategi  promosi  pembiayaan   yang  dilakukan  oleh  PT.  Bank 
Muamalat  Indonesia  Tbk.  Cabang  Padangsidimpuan  dalam  menarik 
masyarakat untuk menggunakan pembiayaan murabahah.
F. Manfaat Penelitian 
Adapun manfaat penelitian ini adalah:
1. Bagi Penulis
Penelitian ini  memberikan pengetahuan dan pemahaman bagi penulis 
tentang bagaimana strategi promosi pembiayaan murabahah pada PT Bank 
Muamalat Indonesia Tbk. Cabang Padangsidimpuan.
ini  dapat  di  jadikansebagai  bahan referensi  untuk penelitian  lebih 
lanjut (bagi yangberminat) di masa yang akan datang.
2. Bagi Perguruan Tinggi
Penelitian  ini  akan  menambah  kepustakaan  di  bidang  Perbankan 




Penelitian ini diharapkan menjadi informasi yang akan menambah 
wawasan dan pengetahuan bagi nasabah bank terutama terkait dengan 
produk   murabahah sehingga  dapat  di  jadikan  landasan  dalam 
pengambilan keputusan terkait dengan investasi.
G. Sistematika Pembahasan
Sistematika pembahasan terdiri  dari  lima bab,  yang masing-masing bab 
terbagi menjadi beberapa sub-bab dengan rincian sebagai berikut:
Bab  I  yang  berisikan  Pendahuluan  yang  terdiri  dari  Latar  Belakang 
Masalah,  Batasan  Masalah,  Batasan  Istilah,  Rumusan   Masalah,  Tujuan 
Penelitian, Kegunaan Penelitian dan Sistematis Pembahasan.
Bab II yang berisikan Tinjauan Pustaka yang terdiri dari Landasan Teori, 
Kajian/Penelitian Terdahulu,
Bab III yang berisikan Metodologi Penelitian yang terdiri dari Waktu dan 
Lokasi  Penelitian,  Jenis  Penelitian,  Unit  Analisis/Subjek  Penelitian,  Sumber 
Data,  Teknik Pegumpulan Data,  Teknik Pengolahan Data dan Analisis Data, 
serta Teknik Pengecekan Keabsahan Data.
Bab IV yang berisikan Hasil Penelitian dan Pembahasan yang terdiri dari 
Temuan  Umum  yang  terdiri  dari  sejarah  berdirinya  PT.  Bank  Muamalat 
Indonesia  Tbk.  Cabang  Padangsidimpuan,  Visi  dan  Misi  pada  PT.  .  Bank 
Muamalat Indonesia Tbk. Cabang Padangsidimpuan, Produk-Produk Promosi 
Pembiayaan Murabahah pada PT.  .  Bank Muamalat  Indonesia  Tbk.  Cabang 
Padangsidimpuan  dan  Temuan  Khusus  yang  terdiri  dari  .Strategi  Promosi 
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Pembiayaan  Murabaha  pada  PT.  Bank  Muamalat  Indonesia  Tbk.  Cabang 
Padangsidimpuan.








Promosi merupakan koordinasi dari seluruh upaya yang dimulai 
pihak  penjual  untuk  membangun  berbagai  saluran  informasi  dan 
persuasi untuk menjual barang dan jasa atau memperkenalkan suatu 
gagasan.1
Setiap  perusahaan  selalu  berusaha  untuk  memenangkan 
persaingan  di  bidang  usahanya.Berbagai  upaya  dapat  dilakukan 
untuk mewujudkan tujuan tersebut, salah satunya melalui kegiatan 
promosi.  Promosi  juga  dapat  diharapkan  akan  mempengaruhi 
elastisitas  permintaan  produk  atau  jasa.  Perusahaan  yang  selalu 
berusaha untuk memenangkan persaingan dibidang usahanya akan 
melakukan  berbagai  upaya  dapat  dilakukan  untuk  mewujudkan 
tujuan tersebut.
1Morissan.,  M.A  “Periklanan  Komunikasi  Pemasaran 
Terpadu”( Jakarta: kencana prenada media group) hlm. 16
2
Perusahaaan  yang  selalu  berusaha  untuk  meningkatkan 
usahanya,  akan  melakukan  berbagai  upaya  dalam  memajukan 
produk  dan  jasanya  agar  diminati  oleh  orang  banyak.  Salah  satu 
upaya yang dilakukan oleh perusahaan dengan mengadakan promosi 
dimana  promosi  tersebut  diharapkan  akan  menambah 
keuntungannya.
Promosi  merupakan  kegiatan  marketing  mix   yang  terakhir. 
Kegiatan promosi merupakan sama pentingnya baik produk, lokasi dan 
distribusi  dalam  kegiatan  ini  setiap  perusahaan  berusaha  untuk 
mempromosikan seluruh produk atau jasa yang dimilikinya baik secara 
langsung maupun tidak langsung.2Tanpa promosi konsumen tidak dapat 
mengenal  produk  atau  jasa  yang  ditawarkan  oleh  perusahaan.  Oleh 
karana itu promosi merupakan sarana yang paling ampuh untuk menarik 
dan mempertahankan konsumennya. 
Promosi merupakan bentuk dari komunikasi pemasaran. yang 
merupakan  aktivitas  untuk  menyebarkan  informasi,  memengaruhi, 
membujuk, dan mengingatkan sasaran pasar agar konsumen bersedia 
menerima,  membeli  dan  loyal  pada  produk yang  ditawarkan  oleh 
perusahaan.
Promosi  juga  sebagai  kegiatan  menginformasikan  produk 
penjualan  kepada  pembeli  atau  pihak  lain  dalam  saluran  untuk 
mempengaruhi  sikap  dan  perilaku.  Promosi  dalam  memasarkan 
2 Kasmir dan Jakfar, Studi Kelayakan Bisnis, ( Jakarta: Kencana, 2009), hlm. 57
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produk  untuk  memberitahukan  kepada  pelanggan  tentang 
ketersediaan produk yang tepat pada tempat dan harga yang tepat 
pula.  Promosi  merupakan  usaha  dalam  bidang  informasi  dan 
komunikasi  guna  untuk  menarik  minat  nasabah  untuk  membeli 
produknya. Apa yang diinformasikan oleh pemilik produk dan jasa 
dalam  usaha  ditentukan  dengan  kebutuhan  dan  sikap  pelanggan 
target, bagaimana pesan itu disampaikan tergantung pada gabungan 
berbagai metode promosi yang dipilih perusahaan.3
Pada  dasarnya  promosi  yang  dilakukan  dalam suatu  bentuk 
komunikasi  pemasaran  merupakan  ujung  tombak  penentu 
keberhasilan  suatu  program  pemasaran.  Meskipun  kualitas  suatu 
produk  itu  belum pernah  digunakan  oleh  konsumen  atau  mereka 
belum mengetahui keunggulan dari produk dan jasa tersebut.
Promosi  adalah  suatu  usaha  dari  pemasar  dalam 
menginformasikan  dan  mempengaruhi  orang  atau  pihak  lain 
sehingga tertarik untuk melakukan transaksi atau pertukaran produk 
barang  atau  jasa  yang  dipasarkannya. Maka  dengan  demikian 
promosi dapat diartikan sebagi upaya dalam memperkenalkan suatu 
produk atau jasa dari perusahaan kepada masyarakat untuk menarik 
minat  konsumen dalam membelinya,  dan dengan adanya  kegiatan 
3 Didih  Suryadi,  Promosi  Efektif  Menggugah  Minat  dan  
Loyalitas Pelanggan, (Yogyakarta, Tugu Publisher, 2006), hlm. 61
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promosi  perusahaan  mengharapkan  adanya  peningkatan  angka 
penjualan dan keuntungan serta bertambahnya jumlah nasabah dalam 
usaha  jasa  yang  dilakukan.  Setiap  kegiatan  yang  dilakukan  akan 
mempengaruhi perusahaan baik atau buruknya usaha tersebut dimata 
masyarakat.
b. Fungsi dan Tujuan Promosi
Promosi  yang  dimaksud  pada  umumnya  merupakan  semua 
kegiatan dunia usaha yang ditujukan untuk meningkatkan penjualan 
atau produktivitas dan pendapatan perusahaan promosi adalah salah 
satu cara yang penting dalam melakukan persaingan dengan tidak 
didasarkan harga suatu usaha yang bertujuan meningkatkan jumlah 
peminat produk dan pendapatan perusahaan.
Pemilik  usaha  yang  melakukan  promosi  untuk  memancing 
minat  konsumen  dalam  menggunakan  produk  yang  dimilikinya. 
Banyak  kegiatan  yang  dilakukan  oleh  pemilik  usaha  untuk 
meningkatkan pendapatannya, semua kegiatan itu dilakukan setelah 
mengetahui fungsi dari promosi, adapun fungsi dari promosi adalah:
1. Fungsi pengenalan
Fungsi pengenalan dari  sebuah tujuan promosi  adalah agar 
produk  yang  akan  dijual  diketahui  oleh  masyarakat.  Biasanya 
produk  yang  dipromosikan  hanya  memuat  informasi-informasi 
dasar, misalnya rincian informasi produk yaitu seperti apa produk 
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atau  jasa  tersebut,  informasi  merek produk,  harga  produk,  dan 
keunggulan produk dibandingkan yang lain.
2. Fungsi penawaran
Pada fungsi penawaran, konsumen bukan hanya diajak untuk 
mengetahui  informasi  mengenai  produk  atau  jasa  yang  anda 
tawarkan, tapi juga menawarkan kepada konsumen agar membuat 
keputusan untuk membeli.  Misalnya  bagi  100 pembeli  pertama 
akan mendapatkan diskon 10% dan gratis souvenir berupa dompet 
atau aksesoris.
c. BauranPromosi dalam Pemasaran
Bauran pemasaran adalah kegiatan manusia yang diarahkan 
untuk  memuaskan  kebutuhan  dan  keinginan  melalui  proses 
pertukaran4.  Bauran  pemasaran  adalah  campuran  dari  variabel-
variabel  pemasaran  yang  dapat  dikendalikan  dan  digunakan  oleh 
perusahaan untuk mengejar tingkat penjualan yang diinginkan dalam 
pasar sasaran.Unsur-unsur dari  bauran pemasaran yang merupakan 
inti dari sistem pemasaran perusahaan adalah produk, harga, tempat 
dan promosi. Pemasaran berhubungan dengan mengidentifikasi dan 
memenuhi kebutuhan dan keinginan manusia dan masyarakat. Salah 
satu  dari  defenisi  pemasaran  yang  terpendek  adalah  “  memenuhi 
4Melayu. S.P,  Dasar-   Dasar Perbankan,  ( Jakarta: PT. Bumi 
Aksara, 2009)., 143
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kebutuhan pasar secara menguntungkan.” Tingkat persaingan dalam 
usaha menuntut perusahaan untuk lebih dapat mengunggulkan segala 
kemampuan dalam memasarkan produk atau jasa yang dihasilkan.5
Untuk dapat  mencapai  tujuan perusahaan maka perusahaan 
harus  mampu  mengkoordinasikan  keempat  bauran  tersebut,  dari 
keempat  bauran  tersebut  maka  yang  dimaksud  dengan  bauran 
promosi  adalah  adanya  kegiatan  promosi  perusahaan  yang 
diharapkan dapat meningkatkan jumlah nasabah.
Perusahaan harus  dapat  menentukan bentuk  bauran  promsi 
yang tepat untuk dapat mencapai harapan tersebut. “Bauran promosi 
adalah  kombinasi  strategi  yang  paling  baik  dari  variabel-variabel 
periklanan,  personal  selling,  promosi  lain  yang  kesemuanya 
direncanakan untuk mencapai tujuan program penjualan. 
Bauran  promosi  (promotional  mix)  terdiri  dari  empat 
komponen utama yaitu:
a. Periklanan (Advertising)
Iklan  adalah  sarana  promosi  yang  digunakan  oleh  bank 
guna mengimformasikan segala sesuatu produk yang dihasilkan 
oleh bank.Informasi yang diberikan adalah manfaat produk,harga 
produk  serta  keuntungan-keuntungan  produk  dibandingkan 
5 Muhammad  Isa,  “  Manajemen  Pemasaran  Bank”  (  Diktat 
IAIN Padangsidimpuan, 2013) hlm. 3
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pesaing.  Tujuan  promosi  lewat  iklan  adalah  berusaha  untuk 
menarik,dan memengaruhi calon nasabahnya.6
Periklanan yang merupakan komunikasi individu dengan 
sejumlah  biaya,  melalui  berbagai  media  yang  dilakukan  oleh 
perusahaan,  dengan  mengadakan  periklanan  akan 
mempromosikan barang, jasa atau ide yang dibiayai dalam rangka 
menarik perhatian calon konsumen. Periklanan adalah cara untuk 
menyampaikan  gagasan  atau  ide  yang  ditujukan  kepada 
masyarakat  melalui  cara-cara  persuatif  yang  berujuan  menarik 
perhatian  pembeli  atau  nasabah  agar  melakukan  pembelian 
sehingga  dapat  meningkatkan  penjualan  serta  pendapatan  dari 
perusahaan tersebut.
Periklanan dapat  dipandang sebagai  penawaran terhadap 
suatu  kelompok  masyarakat  baik  secara  lisan  maupun  dengan 
penglihatan  tentang  suatu  produk,  jasa  ide,  periklanan  dapat 
menambah  nilai  pada  suatu  barang  dengan  memberi  informasi 
kepada konsumen.  Untuk itu  ada  beberapa  pilihan  media  yang 
dapat  digunakan  untuk  melakukan  pengiklanan,  antara  lain 
melalui, surat kabar, majalah, rado, televisi, papan reklame.
1. Surat  kabar:  sebagai  media  pengiklanan,  surat  kabar 
merupakan media luwes dan tepat waktu.
6 Kasmir, Op. Cit, hlm. 155
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2. Majalah merupakan media utama jika dikehendaki cetak dan 
warna kualitas tinggi dalam iklan 
3. Radio seakan-akan lahir kembali sebagai media pengiklanan, 
sebagai media kebudayaan dan juga sebagai media investasi
4. Sedangkan televise yang merupakan media paling baru dan 
berkembang paling banyak diantara media-media terpenting 
dan mungkin sekali yang paling serbaguna.
5. Dan  papan  reklame  atau  pengiklanan  reklame  yang 
merupakan media yang fleksibel dan murah.
Iklan  yang  dipasang  pada  media-media  tersebut  dapat 
memberikan  umpan,  baik  berupa  tanggapan,  meskipun  dalam 
tenggang waktu atau tidak secepat  personal selling. Pemilihan 
media  periklanan  yang  akan  digunakan,  akan  tergantung 
kepada:7
1) Daerah yang akan dituju
2) Konsumen yang diharapkan
3) Appeal  (daya  tarik  yang  digunakan  oleh  media-media 
tersebut)
4) Fasilitas yang diberikan oleh media-media tersebut dalam hal 
biaya
7 Sofjan Assauri,  Manajemen Pemasaran:Dasar,  Konsep,  dan  
Strategi, (Jakarta: PT. Raja Grafindo Persada, 2004), hlm. 138
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Keberhasilan  dari  suatu  promosi  banyak  didukung 
kegiatan periklanan karena iklan merupakan program kegiatan 
untuk mempersiapkan berita, untuk lebih memperjelasnya maka 
adapun fungsi periklanan adalah:
1) Memberi  informasi  secara  umum  mengenai  produk  yang 
ditawarkan oleh perusahaan kepada konsumen.
2) Persuasi  atau  membujuk,  dimana  perusahaan  berusaha 
membujuk, menarik perhatian dan mempengaruhi konsumen 
agar memilih produk tersebut.
3) Mengingatkan  target  sasaran  agar  apabila  konsumen  telah 
mempunyai  sikap-sikap  positif  terhadap  penawaran-
penawaran yang dilakukan oleh perusahaan.
4) Modifikasi  tingkah  laku  promosi  yang  tetap  berusaha 
merubah  tingkah  laku,  pendapat  atau  persepsi  dan 
memeperkuat tingkah laku yang ada.
b. Promosi Penjualan (Sales Promotion)
Disamping  promosi  lewat  iklan,promosi  lainnya  bisa 
dilakukan melalui promosi penjualan atau sales promotion.Tujuan 
promosi  penjualan  adalah  untuk  meningkatkan  penjualan  atau 
untuk  meningkatkan  jumlah  nasabah.Promosi  penjualan 
dilakukan untuk menarik  nasabah untuk segera  membeli  setiap 
produk atau jasa yang ditawarkan.Tentu saja agar nasabah tertarik 
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untuk  membeli,maka  perlu  dibuatkan  promosi  penjualan  yang 
menarik mungkin.
Promosi penjualan merupakan penghubung antara periklanan 
dan personal selling.Promosi penjualan bersifat fleksibel artinya 
dapat dilakukan setiap saat dengan biaya yang tersedia.Beberapa 
sarana promosi penjualan yaitu pembuatan pameran, pembagian 
contoh  produk,  kupon  berhadiah,  hadiah  langsung  dan 
demonstrasi dan lain-lain.
c. PersonalSelling (Penjualan Tatap Muka)
Kegiatan promosi yang ke empat adalah penjualan pribadi 
atau  personal  selling.Dalam dunia  perbankan penjualan  pribadi 
secara  umum dilakukan  oleh  seluruh  pegawai  bank,mulai  dari 
cleaning  service,satpam,sampai  pejabat  bank.Personal  selling 
juga  dilakukan  melalui  merekrut  tenaga-tenaga  salesman dan 
salesgirl untuk melakukan penjualan door to door.
Dalam personal  selling terjadi  interaksi  langsung,  saling 
bertemu  muka  antar  penjual  dan  pembeli.Komunikasi  yang 
dilakukan  kedua  belah  pihak  bersifat  individual  dan  dua  arah 
sehingga penjual dapat langsung memeperoleh tanggapan tentang 
keinginan  pembeli.Presentasi  lisan  dalam  suatu  percakapan 
dengan  satu  calon  pembeli  atau  lebih  yang  ditujukan  untuk 
menciptakan penjualan.
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Personal  selling  merupakan  sarana  promosi  dan 
penjualan  dengan  maksud  menimbulkan  transaksi  jual  beli, 
menimbulkan  minat  calon  pembeli  dan  menimbulkan  prefensi 
terhadap barang tertentu.Dengan personal selling sifatnya sangat 
mudah  karena  tenaga  penjual  dapat  melihat  secara  langsung 
mengetahui  keinginan,  motif,  perilaku  dari  calon  konsumen. 
Saluran komunikasi langsung mempunyai kelebihan yaitu:
1) Melibatkan hubungan langsung dan interaktif antara dua orang 
atau lebih 
2) Memungkinkan  berkembangnya  hubungan  yang  berlangsung 
lama,
3) Membuat  pembeli  merasa  wajib  mendengarkan pembicaraan 
penjual.
d. Publisitas(Publicity)
Publisitas  merupakan  sarana  pelengkap  promosi 
pelengkap  yang  efektif  bagi  alat  promosi  yang  lain  seperti 
periklanan, personal selling dan promosi.  Publisitas adalah info 
tentang seseorang,  barang atau organisasi  yang disebar  luaskan 
kemasyarakat melalui media tanpa dipungut biayanya, atau tanpa 
pengawasan dari sponsornya. 
Publisitas merupakan penggunaan yang paling kecil dari 
sarana  promosi,  sekalipun  publisitas  sangat  berpotensi  untuk 
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membangun kesadaran  dan membantu  dalam mencapai  sasaran 
penjualan.Dengan  publisitas  perusahaan  atau  produk  dapat 
menjangkau pembeliaan yang potensial yang selalu menghindari 
salesman.  Untuk mencapai  pasar sasaran bauran promosi  dapat 
digunakan perusahaan dengan hanya menggunakan satu variabel 
bauran  promosi  atau  kombinasi  dari  variabel-variabel  tersebut 
hendaknya  dipilih  yang paling  efektif,  faktor-faktor  yang perlu 
diperhatikan untuk menentukan promotional mix adalah :
1) Dana Yang Tersedia
Perusahaan  yang  mempunyai  dana  besar  akan 
mengadakan  kegiatan  promosi  yang  lebih  efektif  dari  pada 
perusahaan  yang  mempunyai  dana  yang  terbatas.  Kegiatan 
promosi  yang  menyerap  dana  paling  besar  pada  umumnya 
adalah  kegiatan  penjualan  tatap  muka  atau  personal  selling. 
Oleh  karena  itu,  bagi  perusahaan  yang  kurang  kuat 
finansialnya  akan  cenderung  menggunakan  metode  promosi 
yang lain.
2) SifatPasar yang mempengaruhi bauran promosi adalah:  
a) Luas  Pasar  Secara  Geografis  pasar  yang  dituju  dapat 
membedakan  pemilihan  metode  promosi  yang  sesuai. 
Penjualan  pribadi  dapat  mencukupi  dalam  pasar  lokal 
terbatas,  akan  tetapi  apabila  perusahan  besar  yang 
mempunyai  kegiatan  di  pasar  nasional  atau  internasioanl 
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paling tidak akan menggunakan periklanan dalam kegiatan 
promosinya,  karena  penggunaan  media  periklanan  dapat 
mencapai  hasil  yang  lebih  banyak  di  samping  daerah 
operasinya yang lebih luas.
b) Jenis  pelanggan  salah  satu  strategi  promosi  yang 
dipengaruhi  oleh  jenis  sasaran  hendaknya  dicapai 
perusahaan pemakai, industri, pelanggan rumah tangga atau 
perantara.
c) Konsentrasi  Pasar  Jumlah  keseluruhan  calon  pembeli 
(potential  buyer),  makin  efektif  penjualan  personal 
dibandingkan dengan periklanan.
3) Sifat Produk dengan memerlukan strategi yang berbeda-beda 
untuk produk konsumsi dan barang industri. Dalam golongan 
produk konsumen, promotional mix dipengaruhi sifat produk.
4) Tahap  daur  hidup  sebuah  strategi  untuk  suatu  produk 
dipengaruhi  oleh  tahap  daur  hidup  itu.  Tahap-tahap 
pertumbuhan  dalam  daur  hidup  tersebut  adalah:  tahap 





Dalam Kamus  Istilah  Keuangan  dan Perbankan  Syariah  yang 
diterbitkan  oleh  Direktorat  Perbankan  Syariah,  Bank  Islam 
mengemukakan:
“Bai murâbaḥah (bai‘ul murâbaḥah),  jual beli barang pada harga 
asal  dengan  tambahan  keuntungan  yang  disepakati.  Dalam  bai  
murâbaḥah, penjual harus memberi tahu harga pokok yang ia beli 
dan menentuka suatu tingkat keuntungan sebagai tambahannya.”8
Murâbaḥah  tsaman  ajil,  lebih  dikenal  sebagai 
murâbaḥah.Murâbaḥah  yang berasal  dari  kata  “ribh” (keuntungan) 
adalah  transaksi  jual  beli  dimana  bank  menyebut  jumlah 
keuntungannya.Bank  bertindak  sebagai  penjual,  sementara  nasabah 
sebagai  pembeli.Harga  jual  adalah  harga  beli  bank  dari  pemasok 
ditambah keuntungan.Kedua pihak harus menyepakati harga jual dan 
jangka waktu pembayaran.Harga  jual  dicantumkan dalam akad jual 
beli dan jika telah disepakati tidak dapat berubah selama berlakunya 
akad. Dalam perbankan,  murâbaḥahlazimnya dilakukan dengan cara 
pembayaran  cicilan  (bi  tsaman  ajil).  Dalam  transaksi  ini  barang 
diserahkan  segera  setelah  akad,  sedangkan  pembayaran  dilakukan 
secara tangguh.9
8Wiroso,Produk  Perbankan  Syariah, ( Jakarta: LPEE Usakti, 
2009),hlm. 161-162.
9Ahmad  Rodoni  dan  Abdul  Hamid,  Lembaga  Keuangan 
Syariah, (Jakarta: Zikrul hakim, 2008), hlm. 24.
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Undang-undang  No.  21  Tahun  2008  tentang  Perbankan 
Syariah  memberikan  defenisi  tentang  murâbaḥahdalam  Penjelasan 
Pasal  19  ayat  (1)  huruf  d,  yang  dimaksud  dengan  “akad 
murâbaḥah”adalah  Akad  Pembiayaan  suatu  barang  dengan 
menegaskan harga belinya kepada pembeli dan pembeli membayarnya 
dengan harga yang lebih sebagai keuntungan yang disepakati.10
Dalam fatwa  Dewan Syariah  Nasional  (DSN) No.  04/DSN-
MUI/IV/2000.Pengertian  murâbaḥah,  yaitu  menjual  suatu  barang 
dengan  menegaskan  harga  belinya  kepada  pembeli  dan  pembeli 
membayarnya dengan harga yang lebih sebagai laba.11
Murâbaḥah  berdasarkan  PSAK  102  adalah  menjual  barang 
dengan harga jual sebesar harga perolehan ditambah keuntungan yang 
disepakati dan penjual harus mengungkapkan harga perolehan barang 
tersebut kepada pembeli.12
10Sutan Remy,Perbankan Syariah Produk-Produk Dan Aspek-
Aspek Hukumnya, (Jakarta: Kencana, 2014), hlm. 193.
11Osmad  Muthaher,  Akuntansi  Perbankan  syariah,  
(Yogyakarta:Graha Ilmu, 2012), hlm. 58.
12Ibid, hlm. 59.
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Dari  definisi  murâbaḥahatau  jual  beli  tersebut  dapat 
dikemukakan  bahwa  inti  jual  beli  tersebut  adalah  penjual 
mendapatkan manfaat keuntungan dan pembeli mendapat manfaat dari 
benda yang dibeli.
b. Karakteristik Murâbaḥah
Karena  dalam  defenisinya  ada  disebut  “keuntungan  yang 
disepakati”, karakteristik  murâbaḥahadalah si penjual harus memberi 
tahu pembeli tentang harga pembelian barang dan menyatakan jumlah 
keuntungan yang ditambahkan pada biaya tersebut.13
Murâbaḥahdapat dilakukan berdasarkan pesanan atau tanpa 
pesanan.Dalam  murâbaḥahpesanan,  bank  melakukan  pembelian 
barang  setelah  ada  pemesanan  barang  dari  nasabah.Dalam 
murâbaḥah,  bank  syariah  dapat  bertindak  sebagai  penjual  dan 
pembeli.Sebagai  penjual  apabila  bank  syariah  menjual  barang 
kepada nasabah,  sedangkan  sebagai  pembeli  apabila  bank syariah 
membeli barang kepada supplier untuk dijual kepada nasabah.
Murâbaḥahberdasarkan pesanan dapat bersifat mengikat atau 
tidak  mengikat  nasabah  untuk  membeli  barang  yang 
dipesannya.Dalam  murâbaḥah,  pesanan  mengikat,  pembeli  tidak 
dapat membatalkan pesanannya. Apabila aset  murâbaḥahyang telah 
13Adiwarman, A. Karim,Adiwarman, A. Karim,  Bank Islam:  
Analisis  Fiqh  dan  Keuangan,  (Jakarta:  PT,  RajaGrafindo  Persada, 
2013),hlm. 113.
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dibeli  bank  (sebagai  penjual)  dalam  murâbaḥahpesanan  mengikat 
mengalami  penurunan  nilai  sebelum  diserahkan  kepada  pembeli 
maka  penurunan  nilai  tersebut  menjadi  beban  penjual  (bank)  dan 
penjual (bank) akan mengurangi nilai akad.14
c. Landasan Hukum Murâbaḥah
a) Al-Qur’an Surah An-Nisa’ [4] :  29
ل م  و ك ن اض م ر ن ت ة ع ار كون تج ل إل أن ت اط م بالب ك ن ي م ب الك و لوا أم أك نوا ل ت ين آم ا الذ ا أي%ه  ي
ا( حيم م ر ان بك  ك م  إن ا ك فس تلوا أن ق ٢٩ت )
Artinya:  Hai  orang-orang  yang  beriman,  janganlah  kamu  saling 
memakan harta sesamamu dengan jalan yang batil, kecuali 
dengan jalan perniagaan yang Berlaku dengan suka sama-
suka  di  antara  kamu.  dan  janganlah  kamu  membunuh 
dirimu;  Sesungguhnya  Allah  adalah  Maha  Penyayang 
kepadamu.15
b) Hadits
Hadits dari riwayat Ibnu Majah, dari Syuaib:
ل, كة: البي(ع' إ%لى أج : ثلث5 ف%ي(ه%ن1 البر ل1م قال س آل%ه% و لي(ه% و لى1 ا' ع  أن1 الن1ب%ي ص
ه اج اه' اب(ن' م و ي(ر% ل%ل(بي(ت% ل ل%ل(بي(ع%. (ر ل(ط' الب'رR ب%الش1ع% ة, و خ ض قـار الم' (و
Artinya: Tiga perkara yang di dalamnya terdapat keberkahan: 
menjual dengan pembayaran secara tangguh, muqaradhah 
14Osmad Muthaher, Op.Cit,  hlm. 56.
15Departemen Agama Republik Indonesia, Op. Cit, hlm. 140.
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(nama lain dari muḍārābah), dan mencampur gandum 
dengan tepung untuk keperluan rumah dan tidak untuk 
dijual. (HR. Ibnu Majah).16
Dalam hadits ini menunjukkan bolehnya melakukan transaksi 
jual beli dengan pembayaran secara tangguh dimana murâbaḥah 
merupakan transaksi yang pembayarannya bisa dilakukan secara 
tangguh.
d. Rukun dan Syarat Murâbaḥah
Rukun jual beli menurut Mazhab Hanafi adalah ijab dan kabul, 
sedangkan  menurut  Jumhur  Ulama  ada  empat  rukun,  yaitu:  orang 
yang  menjual,  orang  yang  membeli,  shighat,  dan  barang  yang 
diakadkan.17
Sedangkan syarat jual-beli sesuai dengan rukun jual-beli, yaitu:
a) Syarat yang berakal
Orang yang melakukan jual-beli harus memenuhi:
16Abu Abdullah  Muhammad bin  Yazid  Ibnu  Majah,  Sunan 
Ibnu Majah, (Semarang: CV. Asy Syifa’, 1993), Juz 3, hlm. 121-122.
17Osmad Muthaher,Op.Cit, hlm. 60.
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(1) Berakal. Oleh karena itu, jual-beli yang dilakukan anak kecil 
dan orang gila hukumnya tidak sah. Menurut Jumhur Ulama 
orang yang melakukan akad jual-beli itu harus telah baligh dan 
berakal.
(2) Yang melakukan akad jual beli adalah orang yang berbeda.
b) Syarat yang berkaitan dengan ijab kabul.
Menurut para Ulama Fiqih, syarat ijab dan kabul adalah:
(1) Orang yang mengucapkannya telah baligh dan berakal.
(2) Kabul sesuai dengan ijab.
(3) Ijab dan kabul itu dilakukan dalam satu majelis.
c) Syarat barang yang dijual belikan.
Syarat barang yang dijual belikan, yaitu:
1. Barang itu ada atau tidak ada ditempat,  tetapi pihak penjual 
menyatakan kesanggupannya untuk mengadakan barang itu.
2. Dapat dimanfaatkan dan bermanfaat bagi manusia.
3. Milik  seseorang,  barang  yang  sifatnya  belum  dimiliki 
seseorang tidak boleh dijual belikan.
4. Boleh diserahkan saat akad berlangsung dan pada waktu yang 
disepakati bersama ketika transaksi berlangsung.18
e. Tujuan Murâbaḥah
18Osmad Muthaher,Ibid, hlm. 60.
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Tujuan  murâbaḥah  tidak  dapat  digunakan  sebagai  moda 
pembiayaan  (mode  of  financing)  selain  untuk  tujuan  nasabah 
memperoleh  dana  guna  membeli  barang/komoditas  yang 
diperlukannya.  Demikian  ditegaskan  oleh  Maulana  Taqi  Usmani. 
Apabila  untuk  tujuan  lain  selain  untuk  membeli  barang/komoditas, 
murâbaḥah tidak boleh digunakan.19
Berdasarkan  penggunaannya  pembiayaan  murâbaḥah dibagi 
kepada dua kelompok penggunaan yaitu:20
a. Murâbaḥah  untuk konsumtif,  yaitu  pembiayaan yang ditujukan 
untuk pembelian atau pengadaan barang yang digunakan bukan 
untuk tujuan mendapatkan laba, baik berupa barang yang habis 
sekaligus pada saat digunakan maupun dapat digunakan berulang-
ulang.
b. Murâbaḥah  untuk  investasi,  yaitu  pembiayaan  yang  ditujukan 
untuk  pembelian  atau  pengadaan  barang  modal  dalam  rangka 
melakukan kegiatan produksi berbagai kegiatan produktif lainnya 
yang bertujuan mendapatkan laba dan dapat digunakan berulang-
ulang dalam jangka menengah maupun panjang.
19Sutan Remy Sjahdeini,Op. Cit, hlm. 205.
20Surat  Keputusan  Direksi  No:  048/DIR/DUSy-PDJs/2009 
Tentang Pembiayaan Murâbaḥah, hlm. 3-8.
21
f. Ketentuan Murâbaḥah
Cukup  banyak  ketentuan-ketentuan  Fatwa  Dewan  Syariah 
Nasional  yang  berkaitan  dengan  murâbaḥah.Berikut  disampaikan 
ketentuan  murâbaḥahdalam Fatwa  Dewan  Syariah  Nasional  nomor 
4/DSN-MUI/IX/2000.  Ketentuan  lain  dapat  dilihat  pada  bahasan-
bahasan berikut ini:21
a) Ketentuan Umum murâbaḥahdalam bank syariah.
b) Ketentuan murâbaḥahkepada nasabah.
c) Jaminan dalam murâbaḥah.
d) Hutang dalam murâbaḥah.
e) Penundaan pembayaran dalam murâbaḥah.
f) Bangkrut dalam murâbaḥah.
Jadi, nasabah yang melakukan pembiayaan murâbaḥahharus bisa 
memenuhi  ketentuan-ketentuan  tersebut  dan  menjalankannya  sesuai 
dengan syariah.
B. Penelitian Terdahulu 
Tabel.2.1















Strategi  Pemasaran 
Produk Murabahah di PT. 
Bank  Pembiayaan 
Rakyat  Syariah  Formes 
Slemen Yogyakarta
Peneliti  tersebbut  membahas 
tentang  Strategi  Pemasaran 
Produk  Murabahah  yang 
mencakup  pengenditifikasian 
konsumen  sasaran,  menentukan 
peranan  periklanan  dan  bauran 
promosi, menenjukkan tujuan dan 
besarnya  anggaran  promosi, 
memilih  strategi  kreatif, 
menentukan  media,  serta 
melaksanakan  program  tersebut 
dan mengukur efektivitasnya.
2.
Mawar  Juwita 
Mahasiswa 
UIN  Syarif 
Hidayatullah
(2010) 
Pengaruh  Promosi 
Terhadap  Jumlah 
Nasabah  BMT 
Cengkaraeng  Syariah 
Mandiri Jakarta Barat 
Peneliti  tersebut  membahas 
tentang  Pengaruh  Promosi 
terhadap  Jumlah  Nasabah   yang 
mengalami  pertumbuahan  yang 
cukup membanggakan dan tujuan 
peneliti  untuk  mengetahui 
Variabel  produk,  pelayaan  dan 
akses  terhadap  preferensi 
nasabah  yang  melakukan 
pembiayaan.
Perbedaan  penelitian  terdahulu  dan  sekarang  adalah  lokasi 
Penelitian Terdahulu adalah di PT. Bank Pembiayaan Rakyat Syariah 
Formes Slemen Yogyakarta dan  BMT Cengkaraeng Syariah Mandiri 
Jakarta Barat dengan menggunakan metode penelitian kualitatif  dan 
metode  kuantitatif  dan  menggunakan  analisis  data  Regresi  Linier 
Berganda,  Sedangkan penelitian  ini  dilakukan  di  lembaga Syariah 
yaitu di PT. Bank Muamalat Indonesia Tbk. Cabang Padangsidimpuan 
dengan  menggunakan  metode  kualitatif  dan  menggunakan  analisis 




A. Lokasi dan Waktu Penelitian
Penelitian ini dilakukan pada PT. Bank Muamalat Indonesia Tbk. Cabang 
Padangsidimpuan.
Adapun waktu penelitiannya dilaksanakan pada Juni sampai Juli  2017
B. Jenis Penelitian
Adapun jenis penelitian adalah penelitian kualitatif dengan menggunakan 
pendekatan deskriptif. Penelitian deskriptif adalah penelitian yang berusaha 
mendeskriptifkan suatu gejala, peristiwa, kejadian yang terjadi saat sekarang. 
Penelitian  deskriptif  memusatkan  perhatian  pada  masalah  aktual  sebagai 
mana  adanya  pada  berlansung.1 Pendakatan  ini  ditentukan  berdasarkan 
pertimbangan  bahwa  penelitian  ini  bertujuan  untuk  menggambarkan 
bagaimana  cara  strategi  promosi  pembiayaan  murabahah  pada  PT.  Bank 
Muamalat Indonesia Tbk. Cabang Padangsidimpuan.
1Juliansyah  Noor,  Metodologi  Penelitian (Jakarta:  Kencana, 
2012), hlm. 34-35.
1
Berdasarkan tempat, penelitian ini termasuk penelitian lapangan pada 
PT.  Bank  Muamalat  Indonesia  Tbk.  Cabang  Padangsidimpuan.  Dimana 
penelitian dengan menggunakan metode deskriptif adalah metode penelitian 
kepada sekelompok manusia, suatu objek, kondisi,  suatu sistem, pemikiran 
dan suatu yang terjadi di masa sekarang.2
C. Subjek Penelitian 
Penelitian ini merupakan penelitian kualitatif ini, maka subjek penelitian 
ini, yaitu Strategi Promosi Pembiayaan Murabahah pada PT. Bank Muamalat 
Indonesia  Tbk.  Cabang  Padangsidimpuan.  Pemilihan  subjek  ini  karena 
memang judul penelitian ini Strategi Promosi Pembiayaan Murabahah.
 Adapun  yang  menjadi  informan  penelitian  adalah  orang  yang 
memberikan informasi tentang objek dan subjek penelitian guna kebutuhan 
data  yang  diperlukan  dalam  penelitian.3   Maka  adapun  teknik  dalam 
penentuan  informan  penelitian  ini  adalah  mengambil  sebagian  masyarakat 
2Moh.  Nasir,  Metode  Penelitian(Jakarta:Ghalia  Indonesia, 
1998), hlm. 53.
3Sugiono,  Metode Penelitian Bisnis (Bandung:Alfabeta, 2012), 
hlm. 14.
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yang  mampu  memberikan  informasi  tentang  strategi  promosi  murabahah 
yang  dilakukan  oleh  PT.  Bank  Muamalat  Indonesia  Tbk.  Cabang 
Padangsidimpuan.
Untuk mendapatkan data  dari  subjek penelitian,  peneliti  menggunakan 
teknik  purposive  sampling yaitu  suatu  teknik  pengambilan  data  yang 
dilakukan dengan cara  memilih  informan penelitian  yang didasarkan pada 
tujuan penelitian.4
D. Sumber Data 
Sumber data dalam penelitian in terbagi 2 yaitu:
a. Data  Primer   adalah  pelaku  dan  pihak-pihak  yang  terlibat   langsung 
dengan  objek    penelitian.5 Data  primer  disini  merupakan  pokok  data 
penelitian  yang  akan  di  peroleh  secara  langsung  dari  pihak  PT.  Bank 
Muamalat Indonesia Tbk. Cabang Padangsidimpuan atau nasabah lasung.
b. Data Sekunder adalah pihak-pihak yang mengetahui tentang keberadaan 
subjek dak objek peneliti atau yang terlibat secara tidak langsung dengan 
4Syukur  Kholil,  Metodologi  Penelitian 
Komunikasi(Bandung:Cipta Pustaka Media, 2006), hlm. 78.
5 Panduan Penulisan Skripsi(STAIN Padangsidimpuan, 2012), hlm. 63.
masalah objek peneliti.6 Data sekunder disini merupakan data tambahan 
seperti: buku-buku dari perpustakaan.
E. Instrumen Pengumpulan  Data
Untuk  mengumpulkan  data  yang  dibutuhkan  dari  lapangan, 
penelitian ini menggunakan tekhnik pengumpulan melalui:
a. Observasi
Sugiyono  mengatakan bahwa :“  Observasi  adalah  sebagai  teknik 
pengumpulan  data  ciri  yang spesifik  bila  dibandingkan dengan teknik 
yang  lain,  yaitu  wawancara  dan  kuesioner.  Teknik  pengumpulan  data 
dengan  observasi  digunakan  bila  peneliti  berkenaan  dengan  perilaku 
manusia,  proses  kerja,  gejala-gejala  alam  dan  bila  responden  yang 
diamati  tidak  terlalu  besar.7 Kemudian  menurut  Suharsimi  Arikunto 
mengatakan  bahwa  dalam  menggunakan  metode  observasi  cara  yang 
paling  efektif  adalah  melingkapinya  dengan  format  atau  blangko 
pengamatan  sebagai  instrumen.  Format  yang  disusun  berisi  item-item 
tentang  kejadian  atau  tingkah  laku  yang  digambarkan  akan 
terjadi.8Adapun instrument (alat) pengumpulan data dalam penelitian ini 
6Panduan Penulisan Skripsi, Op. Cit.
7 Sugiyono, Op. Cit., hlm. 145.
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yang dilakukan adalah observasi nasabah dan pihak PT.  Bank Muamalat 
Indonesia Tbk. Cabang Padangsidimpuan.
b. Wawancara
Wawancara  merupakan teknik  pengumpulan  data  yang  dilakukan 
dengan berhadapan  secara  langsung dengan  yang diwawancarai  tetapi 
dapat  juga  diberikan  daftar  pertanyaan  dahulu  untuk  dijawab  pada 
kesempatan  lain.9 Wawancara  dilakukan  dengan  cara  pemberian 
serangkaian tanya jawab dengan pihak Bank Muamalat Indonesia Tbk. 
Cabang  Padangsidimpuan  atau  nasabah.  Dimana  wawancara  juga 
merupakan interview dengan melakukan sebuah dialog yang dilakukan 
oleh  pewawancara  untuk  memperoleh  informasi  dari  terwawancara. 
Interview digunakan  untuk  menilai  keadaan  seseorang,  perhatian,  dan 
sikap terhadap sesuatu.10
8Suharsimi  Arikunto,   Prosedur  Penelitian  Suatu  Pendekatan  
Praktik  (Jakarta: Rineka Cipta, 2013), hlm. 272.
9Juliansyah Noor, Op. Cit., hlm. 138.
10 S.  Margono,  Metodologi  Penelitian  Pendidikan(Jakarta:Rineka  Cipta, 
2003), hlm. 155
f. Teknik Analisis Data
Sementara  data  yang  terkumpul,  pengolahan  dan  analisis  datanya 
dengan tekhnik sebagai berikut:
a. Reduksi  data  yaitu  memeriksa  kelengkapan  data  untuk  mencari  yang 
masih kurang dan mengesampingkan yang tidak sesuai
b. Editing data yaitu menyusun redaksi data menjadi susunan kalimat yang 
sistematis
c. Deskripsi data yaitu menguraikan data secara sistematis, secara deduktif 
dan induktif sesuai dengan sistematika pembahasan
d. Data  yang  telah  dipaparkan  akan  dianalisis  dengan  analisis  kualitatif 
deskriptif
e. Penarikan  kesimpulan  yaitu  merangkum  uraian-uraian  dalam  beberapa 
kalimat yang mengandung suatu pengertian secara singkat dan padat.
Dengan melaksanakan langkah-langkah dalam pengelolahan data, maka 
analisis data yang digunakan dalam penelitian ini adalah pengolahan dan serta 
memaparkan  penelitian  kualitatif  deskriptif  ini  secara  sistematis  sesuai 
dengan fokus masalah yang diteliti.
g. Teknik Keabsahan Data
Penelitian  yang dilakukan merupakan suatu  penelitian  yang memiliki 
kekurangan sehingga diperlukan suatu cara untuk menjamin keabsahan data 
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pada penelitian ini, maka adapun pengecekan keabsahan data yang digunakan 
adalah:
a. Triangulasi yaitu teknik pemeriksaan keabsahan data yang memanfaatkan 
sesuatu  yang  lain  diluar  data  itu  untuk  keperluan  pengecekan  atau 
sebagai perbandingan terhadap data tersebut
b. Perpanjangan  keikut  sertaan,  perpanjangan  keikut  sertaan  peneliti  akan 
memungkinkan peningkatan derajat kepercayaan data yang dikumpulkan
c. Triangulasi  sumber,  untuk  menguji  kredibilitas  data.  Hal  ini  dilakukan 
dengan cara mengecek data yang telah diperoleh dari beberapa sumber.11
11 Sugiono, Op. Cit, hlm. 373.
BAB IV
HASIL PENELITIAN
A. Gambaran Umum Objek Penelitian
1. Sejarah Berdirinya pada PT. BMI Tbk. Cabang Padangsidimpuan
PT. Bank Muamalat Indonesia, Tbk. didirikan pada 24 Rabiul Tsani tahun 
1412  H  atau  1  November  tahun  1991,  diprakarsi  oleh  Majelis  Ulama 
Indonesia  (MUI)  dan  pemerintah  Indonesia.  Dan  melalui  kegiatan 
operasinya pada tanggal 27 Syawal 1412 H atau tanggal 1 Mei 1992, dengan 
dukungan nyata  dari  eksponen Ikatan Cendikiawan Muslim Se-Indonesia 
(ICMI)  dan  beberapa  pengusaha  muslim.  Pendirian  Bank  Muamalat 
Indonesia  juga menerima dukungan masyarakat,  terbukti  dari  komitemen 
pembeli saham perseroan senilai Rp. 84 Milyar, pada saat penandatanganan 
akta  pendirian  perseroan.  Selanjutnya  pada  acara  silaturahmi  di  Istana 
Bogor, diperoleh tambahan komitmen dari masyarakat jawa barat yang turut 
menanam modal senilai Rp. 106 Milyar.1
Pada tanggal 27 oktober 1994, hanya dua tahun setelah didirikan Bank 
Muamalat berhasil  menyandang predikat sebagai bank devisa.  Pengakuan 
ini semakin memperkokoh posisi perseroan sebagai bank syari’ah pertama 
dan terkemuka di Indonesia dengan beragam jasa maupun produk yang terus 
dikembangkan. Pada akhir tahun 1990-an, Indonesia dilanda krisis moneter 
yang memporak porandakan sebagian besar perekonomian Asia Tenggara. 
Sektor perbankan nasional tergulung oleh kredit macet di sekmen korporasi, 
1 Annual Report Laporan Tahunan. Tahun 2014. PT. BMI. Tbk. Hlm.4.
1
bank  muamalat  pun  terimbas  dampak  krisis.  Di  tahun  1998  rasio 
pembayaran macet (npf) mencapai lebih dari 60%, perseroan mencatat rugi 
sebesar  Rp.  105 milyar.  Ekuitas  mencapai  titik  terendah,  yaitu  Rp.  39,3 
milyar, kurang sepertiga modal sektor awal.
2. Visi dan Misi pada PT. BMI Tbk. Cabang padangsidimpuan
a. Visi PT. Bank Muamalat Indonesia Tbk. Cabang Padangsidimpuan
Menjadi bank syari’ah utama di Indonesia, dominan di pasar spiritual, 
dikagumi di pasar rasional.
b. Misi PT. BMI Tbk. Cabang Padangsidimpuan
Menjadi role model lembaga keuangan syari’ah dunia dengan penekanan 
pada  semangat  kewirausahaan,  keunggulan  manajemen  dan  orientasi 
investasi  yang  inovatif  untuk  memaksimumkan  nilai  kepada  stake 
holder.2
3. Produk-produk pendanaan dan pembiayaan PT. BMI Tbk
a. Produk Pendanaan PT. BMI Tbk
1) Shar‘e
Shar‘e  adalah tabungan instan investasi syari’ah yang memadukan 
kemudahan akses ATM, debit dan phone banking dalam satu kartu 
dan dapat dibeli di kantor pos seluruh Indonesia. Hanya dengan Rp. 
125.000, langsung dapat diperoleh satu kartu shar-‘e dengan saldo 
awal tabungan Rp. 100.000, sebagai sarana menabung berinvestasi di 
Bank Muamalat.
2 Annual Report Laporan Tahunan. Tahun 2014. PT. BMI. Tbk. Hlm.4.
3
2) Tabungan ummat
Tabungan  ummat  merupakan  investasi  tabungan  dengan  akad 
mudharabah di  counter  bank muamalat  di  seluruh Indonesia  yang 
penarikannya dapat  dilakukan di  seluruh counter  Bank Muamalat, 
ATM  Muamalat,  jaringan  ATM  BCA/PRIMA dan  jaringan  ATM 
bersama.  Tabungan ummat dengan kartu muamalat  juga berfungsi 
sebagai  akses  debit  di  seluruh  debit  BCA/FRIMA  di  seluruh 
Indonesia.
3) Tabungan haji arafah
Tabungan haji arafah merupakan tabungan yang dimaksudkan untuk 
mewujudkan niat nasabah untuk menunaikan ibadah haji. Produk ini 
akan  membantu  nasabah  untuk  merencanakan  ibadah  haji  sesuai 
dengan  kemampuan  keuangan  dan  waktu  pelaksanaan  yang 
diinginkan
4) Deposito mudharabah
Deposito  mudharabah  merupakan  jenis  investasi  bagi  nasabah 
perorangan  dan  badan  hokum  dengan  bagi  hasil  yang  menarik. 
Simpanan  dana  masyarakat  akan  dikelola  melalui  pembiayaan 
kepada sektor riil yang halal dan baik saja , sehingga memberikan 
bagi  hasil  yang halal.  Tersedia dalam jangka waktu 1,3,6,  dan 12 
bulan
5) Giro wadi’ah
Giro wadi’ah merupakan titipan dana pihak ketiga berupa simpanan 
giro  yang  penarikannya  dapat  dilakukan  setiap  saat  dengan 
menggunakan cek, bilyet, giro dan pemindah bukuan.
b. Produk pembiayaan PT. BMI Tbk
1. Pembiayaan berbasis jual beli-trading-based financing
a) Murabahah 
Murabahah  adalah  jual  beli  barang  pada  harga  asal  dengan 
tambahan  keuntungan  yang  disepakati.  Harga  jual  tidak  boleh 
berubah selama masa perjanjian
b) Salam
Salam adalah pembelian barang yang diserahkan di kemudian hari 
dimana pembayaran dilakukan di muka/tunai.
c) Istishna
Istishna adalah jual beli barang dimana shani’ ditugaskan untuk 
membuat suatu barang dari mustasni’ (pemesanan). Istishna sama 
dengan salam yaitu dari segi obyek pesanannya yang harus dibuat 
atau dipesan terlebih dahulu dengan ciri-ciri khusus.  
2. Pembiayaan  berbasis  bagi  hasil-profit  sharing-based 
financing
a) Musyarakah 
Musyarakah adalah kerjasama antara dua pihak atau lebih untuk 
suatu usaha tertentu,  dimana masing-masing pihak memberikan 
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kontribusi dana dengan kesepakatan bahwa keuntungan dan risiko 
akan ditanggung sesuai kesepakatan
b) Mudharabah
Mudharabah  adalah  kerjasama  antara  bank  dengan  mudharib 
(nasabah)  yang  mempunyai  keahlian  atau  keterampilan  untuk 
mengelola usaha.  Dalam hal ini pemilik modal (shahibul maal) 
menyerahkan  modalnya  kepada  pekerja/pedagang  (mudharib) 
untuk dikelola
3. Pembiayaan berbasis sewa-leasing-based financing
a) Ijarah
Ijarah  adalah  perjanjian  antara  bank  dengan  nasabah  sebagai 
penyewa suatu barang milik bank dan bank mendapatkan imbalan 
jasa atas barang yang disewakannya
b) Ijarah muntahiyah bittamlik
Ijarah muntahiyah bittamlik adalah perjanjian antara bank dengan 
nasabah  sebagai  penyewa.  Mustajir/penyewa  setuju  akan 
membayar  uang  sewa  selama  masa  sewa  berakhir  penyewa 
mempunyai  hak  opsi  untuk  memindahkan  kepemilikan  obyek 
sewa tersebut dari  pemberi sewa. Pembiayaan ijarah dan ijarah 




Wakalah  adalah  akad  pemberian  wewenang  dari 
lembaga/seseorang (sebagai pemberi mandat)  kepada pihak lain 
(sebagai  wakil)  untuk  melaksanakan  urusan  dengan  batas 
kewenangan dan waktu tertentu. Segala hak dan kewajiban yang 
diemban wakil harus mengatas namakan yang memberikan kuasa.
b) Kafalah
Kafalah adalah jaminan yang diberikan oleh penanggung (kafil) 
kepada pihak ketiga untuk memenuhi kewajiban pihak kedua atau 
yang ditanggung
c) Hawalah
Hawalah  adalah  penagihan  hutang  dari  orang  yang  berhutang 
kepada orang lain yang wajib menanggungnya
d) Rahn
Rahn  adalah  menahan  salah  satu  milik  si  peminjam  sebagai 
jaminan atas pinjaman yang diterimanya. Secara sederhana rahn 
adalah jaminan hutang atau gadai
e) Qardh
Qardh  adalah  pemberian  harta  kepada  orang  lain  yang  dapat 
ditagih  atau diminta kembali
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B. Deskripsi Data Penelitian
1. Strategi  Pembiayaan Murabahah di  PT.  Bank Muamalat 
Indonesia Tbk. Cabang Padangsidimpuan.
a. Pengertian Pembiayaan Murâbahah
Pengertian  pembiayaan  murâbahah di  PT.  Bank  Muamalat 
Indonesia  Tbk. tidak  berbeda dengan pengertian  murâbahah secara 
umumnya.  Menurut  hasil  wawancara  yang  dilakukan  oleh  peneliti 
dengan informan seksi pemasaran menyatakan bahwa: 
Murâbahah adalah  fasilitas  pembiayaan  dengan  prinsip  jual 
beli barang dengan harga perolehan dan dengan tambahan keuntungan 
(margin)  disepakati  oleh  kedua  belah  pihak  penjual  dan  pembeli, 
dimana  pihak  bank  bertindak  sebagai  penjual  dan  nasabah  sebagai 
pembeli  yang pembayarannya dapat dilakukan secara angsuran atau 
dicicil.3 
Harga perolehan yang dimaksudkan yaitu harga beli ditambah 
dengan  biaya-biaya  yang  dikeluarkan  oleh  pihak  bank  untuk 
memperoleh   barang  tersebut.  Dan  bank  mendapatkan  keuntungan 
berupa margin atas pembiayaan yang dilakukan.
Adapun  tujuan  dari  pembiayaan  murâbahah ini  yaitu  untuk 
memenuhi kebutuhan masyarakat yang membutuhkan tambahan asset  
namun  kekurangan  dana  untuk  melunasinya  secara  sekaligus. 
3Wawancara  dengan Informan  Seksi  Pemasaran  Karyawan  Bank 
Muamalat Indonesia Tbk. Cabang Padangsidimpuan, tanggal 18 September  2015.
Misalnya  untuk  pengadaan  barang  konsumsi  ataupun  untuk  sarana 
produksi.4 
Jadi,  dalam  hal  ini  pembiayaan  murâbahah di  PT.  Bank 
Muamalat  Indonesia  Tbk.  Cabang   Padangsidimpuan tidak  berbeda 
dengan pembiayaan murâbahah lainnya di Bank Syariah lainnya.
b. Produk Pembiayaan dengan Akad Murâbahah
Adapun  pembiayaan  dengan  akad murâbahah di  PT.  Bank 
Muamalat Indonesia Tbk. Cabang  Padangsidimpuan terdapat 2 jenis 
yaitu:
1. Murâbahah untuk  konsumtif,  yaitu  pembiayaan  yang 
ditunjukan  untuk  pembelian  atau  pengadaan  barang  yang 
digunakan. Bukan untuk tujuan mendapatkan laba,  baik berupa 
barang yang habis sekaligus pada saat digunakan maupun dapat 
digunakan berulang-ulang. Misalnya, untuk pembelian kenderaan 
sepeda motor, mobil, laptop, dan lain sebagainya.
2. Murâbahah untuk  investasi,  yaitu  pembiayaan  yang 
ditujukan untuk pembelian atau pengadaan barang modal dalam 
rangka  melakukan  kegiatan  produksi  dan  berbagai  kegiatan 
produktif  lainnya  yang  bertujuan  mendapatkan  laba  dan  dapat 
digunakan  berulang-ulang  dalam  jangka  menengah  maupun 
panjang.
4Wawancara  dengan  Informan   Seksi  Pemasaran  Karyawan  Bank 
Muamalat Indonesia Cabang Padangsidimpuan, tanggal 18 September  2015.
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Adapun macam produk yang menggunakan pembiayaan 
murâbahah di  PT.  Bank  Muamalat  Indonesia  Tbk.  Cabang 
Padangsidimpuan yaitu sebagai berikut:
1. Murâbahah Multiguna,  yaitu  bentuk  pembiayaan 
yang digunakan untuk keperluan serba guna yang dibutuhkan 
oleh debitur  dalam usaha ataupuan keperluan lainnya guna 
mencukupi kebutuhan hidup.
2. Murâbahah KPR  iB-Griya,  ini  merupakan 
pembiayaan yang digunakan oleh debitur yang ingin membeli 
rumah  baru  dengan  memohon  pembiayaan  kepada  pihak 
Bank  untuk  pembayaran  dimuka  oleh  Bank  yang 
bersangkutan. Kemudian debitur yang akan mencicil kepada 
pihak bank.
c. Prosedur  Pemberian  Pembiayaan  Murâbahah  di  PT.  Bank 
Muamalat Indonesia Tbk.  Cabang Padangsidimpuan
Menurut wawancara yang dilakukan dengan seksi pemasaran, 
sebelum  pembiayaan  diberikan  kepada  nasabah  terlebih  dahulu 
nasabah  tersebut  mengajukan  permohonan  pembiayaan  dengan 
memenuhi beberapa syarat ataupun ketentuan yang telah ditetapkan. 
Adapun  syarat-syarat  umum  permohonan  pembiayaan  murâbahah 
yaitu:5
5 Wawancara  dengan Informan  Seksi  Pemasaran  Karyawan  Bank 
Muamalat Indonesia Tbk. Cabang Padangsidimpuan, tanggal 18 September 2015.
1) Perorangan, adapun syaratnya yaitu:
1. Fotokopi KTP pemohon dan istri/suami serta 
memiliki penghasilan untuk membayar angsuran pengembalian 
pembiayaan.
2. Apabila  pembiayaan  murâbahah bertujuan 
untuk  investasi,  maka  harus  melampirkan  fotokopi  domisili 
usaha dari kepala kelurahan/desa.
3. Jangka  waktu  pengembalian  pembiayaan 
maksimal 5 tahun.
4. Fotocopy surat agunan
5. Memenuhi  kriteria  persyaratan  prosedur 
pembiayaan murâbahah yang telah ditetapkan Bank.
6. Menyetorkan  ūrbūn (uang  muka)  sebesar 
20%  dari  harga  perolehan  apabila  jumlah  pembiayaan  lebih 
Rp.10.000.000,-
7. Fotokopi surat agunan
8. Memenuhi  kriteria  persyaratan  prosedur 
pembiayaan murâbahah yang telah ditetapkan Bank
2) Perusahaan, adapun syaratnya yaitu: 
1. Memiliki  izin  usaha  beserta  fotokopi  yang 
diperlukan untuk menguatkan keberadaan usaha tersebut.
2. Menyetorkan  ūrbūn (uang  muka)  20% 
apabila pembiayaan lebih dari Rp.10.000.000,-
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3. Fotokopi  NPWP untuk pembiayaan di  atas 
Rp.100.000.000,-
4. Fotokopi surat agunan
5. Analisis  pembiayaan  difokuskan  pada 
kemampuan usaha.
Adapun prosedur pemberian pembiayaan murâbahah pada 
PT.  Bank Muamalat  Indonesia  Tbk.  Cabang  Padangsidimpuan 
merupakan  langkah  pertama  dalam hal  mendapatkan  informasi 
keperluan  calon  nasabah  hingga  pembiayaan  calon  nasabah 
tersebut  dapat  disetujui,  adapun  prosedurnya  yaitu  sebagai 
berikut:6
1) Seksi  pemasaran  melakukan  wawancara  awal 
dengan calon nasabah yang mengajukan pembiayaan untuk 
mengetahui  keperluan  nasabah  serta  memperoleh  kondisi 
kemampuan  keuangan  calon  nasabah  serta  memvalidkan 
apakah data pemohon sesuai dengan standar operasional yang 
ditetapkan. 
2) Calon  nasabah  memberikan  dokumen-dokumen 
yang diperlukan dalam persyaratan permohonan pembiayaan 
murâbahah kepada  seksi  pemasaran.  Dokumen  yang 
dimaksud adalah sebagai berikut:
(a) Data Keuangan
(b) Fotokopi KTP
(c) Fotokopi NPWP, SIUP, dll
(d) Fotokopi dokumen jaminan
(e) Dan dokumen lain yang diperlukan
6 Wawancara  dengan Informan  Seksi  Pemasaran  Karyawan  Bank 
Muamalat Indonesia Tbk. Cabang  Padangsidimpuan, tanggal 18 September 2015.
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3) Seksi  pemasaran  memeriksa  kelengkapan  berkas-
berkas  permohonan  calon  nasabah.  Bila  kurang  lengkap, 
maka dikembalikan kepada calon nasabah untuk dilengkapi.
4) Seksi  pemasaran  melakukan  konfirmasi  melalui 
Sistem Informasi  Debitur  (SID)  dan  Cabang  konvensional 
yang  berada  pada  sekitar  wilayah  operasional,  untuk 
mengetahui  apakah  pemohon  telah  memiliki  fasilitas 
pembiayaan pada Bank lain dan kualitasnya.
5) Bank  melakukan  konfirmasi  dan  survei  ditempat 
usaha dan atau lokasi investasi untuk memastikan kebenaran 
dan keakuratan data dari informasi wawancara.
6) Setelah  data  diperoleh  proses  selanjutnya  bank 
melakukan analisis pembiayaan yang mencakup:
(a) Data Nasabah
(b) Data Tempat Bekerja
(c) Data Pembiayaan
(d) Data Pendapatan Penghasilan7
7 Wawancara  dengan Informan  Seksi  Pemasaran  Karyawan  Bank 
Mamalat Indonesia Tbk. Cabang  Padangsidimpuan, tanggal 11 Agustus 2015.
Dalam menerapkan  analisis  pembiayaan,  bank  mengenali 
usaha/bisnis  nasabah  melalui  seksi  Administrasi  dan 
Penyelamatan  Pembiayaan  pihak  bank  menganalisa  mengenai 
sifat  dan  karakteriktik  bisnis  nasabah,  fase  pertumbuhan  dan 
perkembangan  bisnis  nasabah.  Pihak  Administrasi  dan 
Penyelamatan Pembiayaan harus melakukan BI  checking  untuk 
mengetahui kondisi nasabah, apabila tergolong bermasalah maka 
harus segera direkomendasikan penolakannya kepada pihak seksi 
pemasaran.
7) Pembiayaan  dikatakan  layak  jika  semua  penilaian 
analisis data bank telah terpenuhi dan yakin bahwa nasabah 
dapat membayar angsuran pembiayaan dengan sumber dana 
yang dimiliki sampai dinyatakan lunas oleh bank.
8) Jika berdasarkan analisis, pemohon layak menerima 
fasilitas  pembiayaan  murâbahah,  maka  bank menghubungi 
kembali nasabah untuk melengkapi persetujuan pembiayaan 
murâbahah dengan menandatangani diatas meterai.
Jika  berdasarkan  analisis  bank,  nasabah  tidak  layak 
menerima  fasilitas  pembiayaan  murâbaḥah,  maka  pihak  bank 
menghubungi  kembali  nasabah  dengan  bahasa  santun  tanpa 
memberikan alasan penolakan pembiayaan.8
8 Wawancara  dengan Informan  Seksi  Pemasaran  Karyawan  Bank 
Muamalat Indonesia Tbk. Cabang  Padangsidimpuan, tanggal 11 Agustus 2015.
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d. Proses Pencairan Pembiayaan
Adapun  tahap  selanjutnya,  setelah  pengajuan  permohonan 
pembiayaan  tersebut  dikatakan  layak  dan  diterima  yaitu  proses 
pencairan  pembiayaan.  Dalam  hal  ini  merupakan  proses  pencairan 
dana  pembiayaan  nasabah  yang  disetujui  oleh  PT.  Bank Muamalat 
Indonesia Tbk. Cabang Padangsidimpuan sebagai berikut :9
1) Bank  memastikan  bahwa  nasabah  telah  menerima  dan 
menandatangani  formulir  pencairan  fasilitas  pembiayaan 
murâbahah,  kemudian  meminta  dokumen  asli  jaminan  serta 
mengahadirkan  pemilik  jaminan  dan  diserahkan  kepada  seksi 
administrasi  penyelamatan  pembiayaan  (APP)  untuk  dilakukan 
pengecekan atas kebenaran dokumen jaminan tersebut.
2) Bank  mengarahkan  kepada  nasabah  yang  akan  melakukan 
pencairan pembiayaan untuk membuka rekening, apabila nasabah 
tersebut belum memiliki rekening di PT. Bank Muamalat Indonesia 
Tbk. Cabang  Padangsidimpuan.
3) Pihak APP melakukan pembayaran kepada supplier atas harga beli 
barang degan membuat jurnal sebagai berikut :
Piutang Murabahah (harga jual bank) Rp. 17.000.000,-
Rekening Supplier (harga beli bank) Rp. 14.000.000,-
Keuntungan yang ditangguhkan Rp.   3.000.000,-
9Wawancara  dengan Informan  Pimpinan  Seksi Administrasi  dan 
Penyelamatan  Pembiayaan Karyawan  Bank  SUMUT  Cabang  Syariah 
Padangsidimpuan, tanggal 11 Agustus 2015.
4) Akad pembiayaan murâbahah dan jadwal angsuran ditandatangani 
oleh  nasabah  dan  pimpinan  cabang  yang  disaksikan  oleh  pihak 
Notaris.
5) Bank membuka rekening piutang atas nama nasabah pada aplikasi 
OLIB’s.
6) Untuk  pengadaan  barang  melalui  nasabah  maka  dana  pencairan 
tersebut disetorkan  ke rekening nasabah.10
10Wawancara  dengan Informan  Pimpinan  Seksi Administrasi  dan 
Penyelamatan  Pembiayaan Karyawan  Bank  Muamalat  Indonesia  Tbk.  Cabang 
Padangsidimpuan, tanggal 18 September 2015.
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Dalam  prosedur  pemberian  pembiayaan  yang  dimulai  dari 
permohonan  pembiayaan  oleh  nasabah  sampai  dengan  proses 
pencairan pembiayaan di PT. Bank Muamalat Indonesia Tbk. Cabang 
Padangsidimpuan  dilaksanakan  sesuai  dengan  standar  operasi  yang 
telah ditetapkan oleh perusahaan. Apabila salah satu dari persyaratan 
mutlak atau persyaratan wajib yang telah ditetapkan oleh PT. Bank 
Muamalat Indonesia Tbk. Cabang   tidak lengkap, maka permohonan 
pembiayaan murâbahah yang diajukan oleh si nasabah akan dipending 
atau  ditunda  sampai  syarat  tersebut  dianggap  lengkap  oleh  pihak 
bank.11 Namun, pada saat prosedur pencairan atau realisasi, terkadang 
masyarakat  kurang  mengerti  dan  paham  terhadap  konsep  syariah 
tentang pencairannya. Mereka menganggap pada prosedur ini terkesan 
berbelit-belit.  Sehingga  terkadang  ini  yang  membuat  minat 
masyarakat menjadi  menurun.12
e. Pengawasan Pembiayaan Murâbahah
11Wawancara  dengan Informan  Pimpinan  Seksi Administrasi  dan 
Penyelamatan  Pembiayaan Karyawan  Bank  Muamalat  Indonesia  Tbk.  Cabang 
Padangsidimpuan, tanggal 18 September 2015..
12Wawancara  dengan Informan Pimpinan Seksi  Administrasi  dan 
Penyelamatan  Pembiayaan  Karyawan  Bank  Muamalat  Indonesia  Tbk.  Cabang 
Padangsidimpuan, tanggal 18 September 2015.
Pengawasan  dan  pembinaan  yang  dilakukan  PT.  Bank 
Muamalat  Indonesia  Tbk.  Cabang   Padangsidimpuan  meliputi 
informasi  yang  didapat  dari  seksi  pemasaran  serta  seksi-seksi  lain 
yang  terkait  yang  meliputi  pemerikasaan  jumlah  saldo  serta 
pengembalian pembiayaan yang dilakukan oleh nasabah. 13
Menurut  wawancara  yang  dilakukan  dengan  informan  seksi 
pemasaran,  pengawasan  yang  dilakukan  oleh  PT.  Bank  Muamalat 
Indonesia Tbk. Cabang Padangsidimpuan mencakup dua proses yang 
berjalan  yakni  pemantauan  saat  pencairan  dengan  pemantauan 
pengembalian  pembiayaan  selama  sebulan  sekali.  Seperti  saat 
terjadinya penunggakan pembayaran pengembalian pembiayaan yang 
dilakukan  oleh  nasabah.  Pemantauan  yang  dilakukan  untuk 
pembiayaan  murâbahah difokuskan pada pelaksanaan akad  wakalah 
terhadap  penggunaan  dana  sesuai  tujuan  pembiayaan,  dimana 
dimonitor  lewat  bukti  berupa  dokumentasi  maupun  kwitansi.  Dan 
pemantauan  yang  dilakukan  pada  pengembalian  pembiayaan  yaitu 
dengan melakukan pengecekan melalui  aplikasi  terhadap tunggakan 
angsuran,  serta langsung melakukan  follow-up untuk menyelesaikan 
pembayaran tunggakan nasabah.14
13Wawancara  dengan Informan  Seksi  Pemasaran  Karyawan  Bank 
Muamalat Indonesia Tbk. Cabang  Padangsidimpuan, tanggal 18 September 2015.
14Wawancara  dengan Informan  Seksi  Pemasaran  Karyawan  Bank 
Muamalat Indonesia Tbk. Cabang Padangsidimpuan, tanggal 18 September 2015. 
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Jadi,  dapat  disimpulkan tujuan dari  pengawasan pembiayaan 
yang ada adalah untuk menilai sejauh mana syarat-syarat pembiayaan 
dan pembayaran kewajiban lainnya telah dipenuhi oleh nasabah dan 
juga untuk memantau bagaimana kelayakan usaha nasabah dan agar 
pembiayaan  yang  telah  diberikan  oleh  Bank  dapat  kembali  sesuai 
perjanjian yang telah disepakati.
Gambar: 4.1
skema pelaksanaan pembiayaan murâbahah
17. Pengawasan
1. Nasabah datang ke seksi Pemasaran16. Pencairan 
3. Pemeriksaan berkas
15. Pimpinan Cabang
2. Buat surat permohonan
12. Surat Penolakan14. Analisis Pembiayaan
4. Di agendakan di operasional
13. Setuju Permohonan11. Tolak permohonan
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5. Disposisi Pimpinan Cabang
10. Cek Agunan dan UsahaCharacter Capital Capacity Coleteral Condition
8. Terima Permohonan6. Tolak permohonan
7. selesai9. Setuju permohonan
Sumber: PT. Bank Muamalat Indonesia Tbk. Cabang Padangsidimpuan
Murâbahah adalah fasilitas pembiayaan dengan prinsip jual beli 
barang  dengan  harga  perolehan  dan  dengan  tambahan  keuntungan 
(margin) yang disepakati oleh kedua belah pihak baik si penjual dan si 
pembeli,  dimana pihak bank bertindak sebagai penjual dan nasabah 
sebagai  pembeli  yang  pembayarannya  dapat  dilakukan  secara 
angsuran ataupun secara cicilan.
Adapun  produk-produk  yang  menggunakan  akad  pembiayaan 
murâbahah dibagi menjadi dua kelompok, yaitu:15
a. Murâbahah untuk  Konsumtif,  dimana  pada  pembiayaan  ini 
pembelian  atau  pengadaan  barang  yang  digunakan  tujuannya 
semata-mata bukan untuk mendapatkan laba, melainkan pembelian 
atau  pengadaan  barangnya  untuk  digunakan  sehari-hari  oleh  si 
nasabah, baik berupa barang yang habis sekaligus maupun dapat 
digunakan berulang-ulang.
b. Murâbahah untuk  Investasi,  dimana  pada  pembiayaan  ini 
pembelian atau pengadaan barang modal yang digunakan ditujukan 
untuk  melakukan  kegiatan  produksi/usaha  ataupun  kegiatan 
produktif  lainnya  yang  bertujuan  untuk  memperoleh  laba  atau 
keuntungan baik dapat digunakan berulang-ulang dan dalam jangka 
menengah sampai jangka panjang.
15 Wawancara dengan Informan Seksi Pemasaran Karyawan Bank 
Muamalat Indonesia Tbk. Cabang Padangsidimpuan, tanggal 18 September 2015.
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Dalam pelaksanaan pembiayaan seluruh proses dilakukan dengan 
aplikasi  OLIB’s  dengan  menggunakan  sistem  manual  dan  sistem 
komputer.  Aplikasi  OLIB’s  adalah  salah  satu  aplikasi  perbankan 
syariah yang langsung bisa menghubungkan dengan kantor pusat, hal 
ini  digunakan  untuk  menginput/output  data  setiap  adanya  kegiatan 
operasional bank syariah serta laporan harian, bulanan, dan tahunan. 
Hal  ini  dapat  dilihat  dari  langkah-langkah yang ada  pada  prosedur 
pemberian pembiayaan, seperti dalakukan wawanacara, pemeriksaan 
kelengkapan,  dokumen,  pemeriksaan  agunan,  survei  tempat  usaha 
nasabah serta tempat agunan dan pemeriksaan informasi debitur di BI 
cheking. 16
Wawancara yang dilakukan oleh seksi pemasaran kepada calon 
nasabah  menurut  peneliti  adalah  satu  langkah  yang  tepat  untuk 
melakukan  penilaian  karakter,  yaitu  penilaian  terhadap  kepribadian 
calon  nasabah  tersebut  dapat  memenuhi  kewajibannya  dan  juga 
penilaiannya  yang  diperlukan  dalam  menilai  kondisi  keuangan 
nasabah.
16 Wawancara  dengan Informan  Seksi  Pemasaran  Karyawan  Bank 
Muamalat Indonesia Tbk. Cabang Padangsidimpuan, tanggal 18 September  2015.
Langkah pertama pemeriksaan kembali berkas-berkas persyaratan 
pemohon yang diserahkan calon nasabah kepada seksi pemasaran. Hal 
ini  merupakan  salah  satu  langkah  yang  tepat  untuk  menghindari 
kesalahan  atau  kecurangan  yang  mungkin  dilakukan  oleh  calon 
nasabah, sehingga dapat mengurangi resiko yang mungkin terjadi.
Langkah  kedua  adalah  apabila  semua  pemeriksaan  langkah 
pertama  telah  sesuai  dengan  prosedur,  maka  PT.  Bank  Muamalat 
Indonesia  Tbk.  Cabang Padangsidimpuan  melakukan  survei  tempat 
pemohon pembiayaan  murâbahah.  Tindakan survei dilakukan untuk 
menghindari penipuan yang dilakukan oleh pemohon. Jadwal survei 
dilakukan  setidaknya  7  hari  setelah  pemeriksaan  langkah  pertama, 
tetapi terkadang survei dilakukan lebih dari 7 hari, hal ini terjadi karna 
adanya banyaknya permohonan pembiayaan yang dilakukan di Bank.
Dengan demikian dapat dikatakan bahwa sistem dan pelaksanaan 
pemberian  pembiayaan  murâbahah PT.  Bank  Muamalat  Indonesia 
Tbk. Cabang Padangsidimpuan telah berjalan sesuai dengan Standar 
Operasional  Perusahaan  yang  ada  di  dalam  proses  pembiayaan, 
pemeriksaan kelengkapan dokumen permohonan serta  dilakukannya 
analisis oleh seksi-seksi yang terkait.   
Pada proses selanjutnya yaitu prosedur pencairan, dimana seksi 
Administrasi  dan  Penyelamatan  Pembiayaan  yang  bertugas  untuk 
melakukan  proses  pencairan  dana  kepada  nasabah  setelah  adanya 
persetujuan dari Pimpinan Cabang.
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Pada  langkah  pertama,  digunakan  sebuah  input  berupa  berkas 
(formulir  permohonan pembiayaan)  ditujukan kepada nasabah yang 
telah  mendapatkan  persetujuan  pembiayaan.  Calon  nasabah  wajib 
mengisi  data-data yang diperlukan dengan bantuan dari  pihak bank 
apabila ada kesulitan saat mengisi formulir tersebut.
Langkah kedua, yaitu pihak bank melalui seksi Administrasi dan 
Penyelamatan Pembiayaan meminta berkas asli nasabah agar tidak ada 
kecurangan  dari  nasabah  yang  bersangkutan.  Setelah  itu  berkas 
tersebut diberikan kepada Kontrol Intern untuk di cek kembali untuk 
melihat  keabsahan  jaminan  dari  nasabah  tersebut.  Setelah  berkas 
dianggap benar, maka berkas tersebut disimpan di dalam lemari besi 
dibagian APP.
Selajutnya  langkah  ketiga,  yaitu  pembuatan  surat  tanda  terima 
jaminan  yang  dibuat  dua  rangkap.  Setelah  itu  adanya  pengikatan 
dengan  menggunakan  akad  murâbahah antara  pihak  PT.  Bank 
Muamalat Indonesia Tbk. Cabang padangsidimpuan dengan nasabah 
tersebut.
Apabila akad murâbahah sudah dilakukan antara pihak bank dan 
si  nasabah,  maka  prosedur  pencairan  oleh  pihak  Administrasi  dan 
Penyelamatan Pembiayaan dapat dilakukan. Tetapi sebulum dilakukan 
pencairan, pihak APP melakukan pengecekan kembali dengan adanya 
tiga kali otoritas dalam pencairan ini, yaitu penerimaan permohonan 
pembiayaan,  pemeriksaan  analis  pembiayaan  dan  persetujuan  atas 
pencairan pembiayaan.17
Dalam  pelaksanaan  pencairan  pembiayaan,  khususnya 
pembiayaan  murâbahah di  PT.  Bank  Muamalat  Indonesia  Tbk. 
Cabang Padangsidimpuan  bekerjakasama  dengan  perusahaan  lain 
yang  berperan  sebagai  supplier,  Seperti  pembelian  sepeda  motor, 
laptop  dan  lain-lain.  Namun  pada  murâbahah investasi  seperti 
pengadaan bahan bangunan, pihak PT. Bank Muamalat Indonesia Tbk. 
Cabang Padangsidimpuan  pencairan  pembiayaan  tersebut 
menggunakan  akad  wakalah  (perwakilan)  dimana  setiap  nabasah 
wajib  menunjukkan  laporan  faktur  bahan-bahan  bangunan  tersebut 
kepada pihak bank.
17 Wawancara  dengan Informan Pimpinan Seksi  Administrasi  dan 
Penyelamatan  Pembiayaan  Karyawan  Bank  Muamalat  Indonesia  Tbk.  Cabang 
Padangsidimpuan, tanggal 18 September  2015.
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Namun,  ada  saja  yang  menjadi  masalah  pada  pembiayaan  ini, 
dimana  pada  saat  pelaksanaan  pencairan  atau  penyerahan  barang, 
nasabah menganggap proses ini sedikit berbelit-belit dan agak lambat 
karena ketidak tersediaannya notaris di dalam bank setiap jam kerja 
bank.  Dan setelah  pencairan  sering  terjadi  penyalahgunaan amanah 
oleh  nasabah  dari  bank  pada  pembelian  barang  karena  bank  tidak 
memiliki  supplier  untuk barang yang ia butuhkan, sehingga adanya 
penambahan  akad  wākālah (perwakilan)  dengan  memberikan  dana 
kepada nasabah agar nasabah yang membeli barang yan ia butuhkan 
tersebut.  Namun,  nasabah  tidak  melakukan  kewajibannya  seperti 
perjanjian  yang  sudah  disepakati.  Sehingga  mengakibatkan 
pengembalian angsuran pembiayaan macet. Hal ini dapat dilihat dari 
jumlah nasabah pembiayaan  murâbahah  yang mengalami penurunan 
dalam  4  tahun  terakhir  walaupun  pembiayaan  ini  merupakan 
pembiayaan paling diminati.18 Hal ini dapat dilihat pada tabel berikut 
ini:
Tabel 4.2
Jumlah Nasabah Pembiayaan Murabahah di PT. Bank Muamalat 







18 Wawancara  dengan Informan Pimpinan Seksi  Administrasi  dan 
Penyelamatan  Pembiayaan  Karyawan  Bank  Muamalat  Indonesia  Tbk.  Cabang 
Padangsidimpuan, tanggal 18 September  2015.
Sumber: PT. Bank Muamalat Indonesia Tbk. Cabang Padangsidimpuan
Langkah ketiga yaitu prosedur monitoring atau pengawasan yang 
dilakukan  oleh  PT.  Bank  Muamalat  Indonesia  Tbk.  Cabang 
Padangsidimpuan yaitu meliputi informasi yang diperoleh dari seksi 
pemasaran  serta  seksi-seksi  lainnya  yang  berkaitan  dengan 
pemeriksaan  jumlah  saldo  serta  pengembalian  pembiayaan  oleh 
dilakukan oleh nasabah.
Pengawasan yang dilakukan oleh PT. Bank  Muamalat Indonesia 
Tbk. Cabang Padangsidimpuan mencakup dua proses, dimana proses 
pertama  pemantauan  saat  pencairan  dan  proses  kedua  yaitu 
pemantauan  pengembaliaan  pembiayaan  selama  sebulan  sekali. 
Tujuan  dari  dilakukannya  dua  proses  ini  untuk  mengecilkan  risiko 
yang mungkin akan terjadi serta mendeteksi secara dini risiko yang 
terjadi dan dapat merugikan pihak bank nantinya. Pengawasan yang 
dilakukan  oleh  pihak  PT.  Bank  Muamalat  Indonesia  Tbk.  Cabang 
Padangsidimpuan  yang  dilakukan  untuk  pembiayaan  murâbahah 
difokuskan  pada  pencairan  pembiayaan  dengan  menggunakan  akad 
wākālah (perwakilan). Karena sering terjadi penyalahgunaan amanah 
dari pihak bank oleh nasabah tersebut.19
19 Wawancara  dengan Informan Pimpinan Seksi  Administrasi  dan 
Penyelamatan  Pembiayaan  Karyawan  Bank  Muamalat  Indonesia  Tbk.  Cabang 
Padangsidimpuan, tanggal 18 September 2015.
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2. Strategi yang dilakukan PT. Bank Muamalat Indonesia Tbk. Cabang 
Padangsidimpuan dalam Melaksanakan Promosi.
Promosi  merupakan suatu  usaha  dari  pemasar  dalam 
menginformasikan  dan  mempengaruhi  orang  atau  pihak  lain  sehingga 
tertarik untuk melakukan transaksi atau pertukaran produk barang atau 
jasa  yang  dipasarkannya. Maka  dengan  demikian  promosi  merupakan 
kegiatan-kegiatan  secara  aktif  dilakukan perusahaan untuk mendorong 
konsumen  membeli  produk  promosi  yang  ditawarkan.  Promosi  juga 
dikaitkan sebagai proses berlanjut karena dapat menimbulkan rangkaian 
kegiatan  perusahaan  yang  selanjutnya.  Karena  itu  promosi  dipandang 
sebagai  arus  informasi  atau  persuasi  satu  arah  yang  dibuat  untuk 
mengarahkan  seseorang  atau  organisasi  agar  melakukan  pertukaran 
dalam perusahaan.
Konsep  promosi  PT.  Bank  Muamalat  Indonesia  Tbk.  Cabang 
Padangsidimpuan  adalah  promosi  kreatif  artinya  Bank  Muamalat 
menggunakan dana atau biaya promosi sedikit  tetapi penyebarannya 
secara luas dan menyeluruh seperti menggunakan media antara lain:
1. Periklanan (Advertising)
periklanan  (Advertising)  dapat  didefenisikan  sebagai 
komunikasi  nonpribadi  melelui  bermacam-macam  media  yang 
dibayar  oleh  perusahaan  bisnis,  atau  organisasi  nirlaba,  atau 
individu,  yang  dalam  beberapa  cara  teridetifikasi  dalam  pesan 
periklanan  dan  berharap  menginformasikan  atau  membujuk 
anggota-anggota dari pemirsa tertentu. Periklanan dapat dipandang 
sebagai  penawaran  terhadap  suatu  kelompok  masyarakat  baik 
secara lisanmaupun dengan penglihatan tentang suatu produk, jasa, 
ide.Periklanan  dapat  menambah  nilai  pada  suatu  barang 
denganmemberi  informasi  kepada  konsumen.Untuk  itu  ada 
beberapa  pilihan  media  yang  dapatdigunakan  untuk  melakukan 
periklanan, antara lain melalui, surat kabar, majalah, radio, televisi, 
papan reklame.
1) Surat kabar: sebagai media periklanan, surat kabar merupakan 
media luwes dan tepat waktu.
2) Majalah  merupakan  media  utama  jikadikehendaki  cetak  dan 
warna kulitas tinggi dalam iklan.
3) Radio  seakan-akan  lahir  kembalisebagai  media  periklanan, 
sebagai media kebudayaan dan juga sebagai media investasi
4) Sedangkan  televisi  yang  merupakan  media  paling  baru  dan 
berkembang paling banyak diantaramedia-media terpenting dan 
mungkin sekali yang palingserbaguna.
5) Dan papan reklame atau  periklanan reklame yang merupakan 
media yang fleksibel dan murah.
Iklan  yang  dipasang  pada  media-media  tersebut 
dapatmemberikan umpan, baik berupa tanggapan, meskipun dalam 
tenggang  waktu  atau  tidak  secepat  personal  selling.  Periklanan 
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menawarkan keunggulan signifikan di antara teknik promosional 
lainnya:
a. biaya, orang kerap kali kaget saat mendegar harga iklan televisi 
yang  bernilai  ratusan  ribu  rupiah  per  detik  tayangan.Tetapi 
sebenarnya  dapat  dibayarkan  berapa  bayak  pemirsa  yang 
sanggup dijangkau iklan tersebut.
b. Kemudahan repetisi, yang sering dibutuhkan gaar secara efektif 
mengirimkan suatu pesan.
c. Periklanan  melakukan  suatu  tingkat  fleksibilitas  kreatif  yang 
lebih tnggi dibandingkan unsur-unsur promosi lainnya.
d. Periklanan  dapat  menjadi  nilai  tambah  besar  jika  perusahan 
memasarkan produk sensitif, seperti prouk kesehatan pribadi.
e. Banyak konsumen  yang  menaruh  kadar  prestis  kepada media 
massa  yang digunkan  dalam periklanan.  Merupakan  kenyatan 
sederhana bahwa produk yang diiklankan secara nasional dapat 
mengukuhkan citra tersebut.
f. Biaya  rendah  per  pengungkapkan  (exvosure),  variasi  media 
(surat  kabar,  majalah,  televisi,  radio,  surat,  dan  periklanan  di 
tempat terbuka).
2. Promosi Penjualan (Sales Promotion)  
Promosi  penjualan  (Sales  Promotion)  terdiri  atas  beraneka 
kumpulan alat insentif, sebagai besar dalam jangka pendek, yang 
dirancang  untuk  merangsang  pembeli  produk  atau  jasa  tertentu 
secara  lebih  banyak  oleh  para  konsumen  atau  perdagangan. 
Aktivitas  promosi  penjualan  meliputi:  pameran,  dagang,  kontes, 
sampel,  insentif  perdagangan,  dan  kupon.  Promosi  penjualan 
memberikan  insentif  jangka  pendek  yang  biasanya  digabungkan 
dengan  bentuk  promosi  lainnya  untuk  menekankan,  membantu, 
melengkapi,dan mendukung tujuan program promosional.
Penggunaan promosi penjualan sebagai alternatif dan sebagai 
pendukung untuk periklanan semakin meningkat di seluruh dunia. 
Daya  tariknya  berkaitan  dengan  beberapa  faktor:  biaya  dan 
periklanan media periklanan, penentuan target pelanggannya yang 
lebih  sederhana  dibandingkan  dengan  periklanan,  dan  pelacakan 
efektivitas  promosional  yang  lebih  mudah.  Promosi  dapat  pula 
digunakan  untuk  menarget  para  pembeli,  merespon  kejadian-
kejadian khusus, dan menciptakan suatu insentif untuk pembelian.
Salah  satu  keunggulan  terbesar  promosi  penjualan  adalah 
menghasilkan  banyak  minat  dan  kesenangan.  Promosi  penjualan 
mempunyai  potensi  untuk  membelit  perhatian  publik.  Promosi 
penjualan  dapat  pula  membangun  kesadaran  dan  minat  dengan 
lebih  cepat  dibandingkan  periklanan.  Dalam  hal  ini, 
memungkinkan  penentuan  momentum  yang  lebih  cepat 
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dibandingkan unsur-unsur promosional lainnya. Promosi penjualan 
dapat  menjadi  cara  efektif  untuk  mengirimkan  pesan  kepada 
pelanggan potensial di mana  cara promosional lainnya tidak dapat 
masuk.
3. Penjualan Pribadi (Personal Selling)
Penjualan pribadi  (Personal  Selling)  adalah  presentasi  atau 
penyajian  lisan  dalam  suatu  percakapan  dengan  satu  atau  lebih 
calon  pembeli  dengan  tujuan  agar  melakukan  suatu  pembelian. 
Dalam  penjualan  pribadi  terdapat  kontak  antar  pribadi  secara 
eksklusif, seseorang melakukan presentasi penjualan kepada orang 
atau  sekelompok  pembeli  potensial  lainnya.  Audiens  penjualan 
pribadi  dapat  berupa  pelanggan,  pelanggan  organisasional,  atau 
perantara  pemasar.  Penjualan  pribadi  menawarkan  sejumlah 
keunggulan:
a. Satu-satunya  teknik  promosional  yang  memungkinkan  umpan 
balik langsung yang segera, penjualan pribadi merupakan satu-
satunya  cara  mengadaptasi  presentasi  kepada  masing-masing 
pelanggan.
b. Cara  ini  paling  efektif  pada  saat  pelanggan  ingin  melihat 
langsung  cara  kerja  produk  tersebut,  para  wiraniaga  dapat 
mendemonstrasikan  bagaimana  menggunakan  produk  dan 
menunjukkan manfaat-manfaatnya.
c. Penjualan  pribadi  merupakan  satu-satunya  cara  mudah 
mewawancarai pelanggan yang membeli produk kompleks guna 
memastikan  bahwa  perusahaan  menawarkan  produk  atau 
kumpulan produk yang tepat.
d. Penjualan pribadi dapat menjadi lebih efektif untuk membujuk 
orang supaya melakukan pembelian.
e. Para  wiraniaga  dapat  berinteraksi  dengan  para  pembeli  ,  dan 
mereka  dapat  membeli  dengan  kapasitas  untuk 





Pada dasarnya, setiap Perbankan syariah khususnya PT. Bank Muamalat 
Indonesia  Tbk.  Cabang  Padangsidimpuan  sangat  memperhatikan  setiap 
prosedur  demi  prosedur  yang  berlaku  di  setiap  pembiayaan,  tidak  hanya 
pembiayaan murâbahah.
Pelaksanaan pembiayaan  murâbahah yang ada di PT. Bank Muamalat 
Indonesia  Tbk.  Cabang  Padangsidimpuan  sudah  sesuai  dengan  Standar 
Operasional  Perusahaan  yang  diberlakukan.  Hanya  saja  setiap  perusahaan 
memiliki  kendala  yang  berbeda-beda,  dimana  pada  PT.  Bank  Muamalat 
Indonesia tidak memiliki notaris yang berkantor di bank tersebut, sehingga 
saat  melakukan  pencairan  pihak  bank  harus  menghubungi  notaris  untuk 
pencairan  tersebut.  Dan  setelah  prosedur  pencairan  sering  terjadi 
penyalahgunaan amanah oleh nasabah dari Bank dimana pada akad wakalah 
(perwakilan) nasabah tidak melakukan kewajibannya untuk membeli barang 
yang  ia  butuhkan.  Sehingga  mengakibatkan  pengembalian  angsuran 
pembiayaan macet.
Adapun  pelaksanaan yang berlaku  di  PT.  Bank Muamalat  Indonesia 
dimulai  dari  prosedur pembiayaan,  dimana pada prosedur  ini  adalah tahap 
awal  didalam  pembiayaan.  Pihak  bank  akan  melakukan  wawanacara, 
pemeriksaan  kelengkapan,  dokumen,  pemeriksaan  agunan,  survei  tempat 




Setelah itu proses selanjutnya adalah prosedur pencairan dimana seksi 
Administrasi dan Penyelamatan Pembiayaan yang bertugas untuk melakukan 
proses  pencairan  dana  kepada  nasabah  setelah  adanya  persetujuan  dari 
Pimpinan  Cabang.  Setelah  itu,  digunakan  sebuah  input  berupa  berkas 
(formulir  permohonan  pembiayaan)  ditujukan  kepada  nasabah  yang  telah 
mendapatkan  persetujuan pembiayaan.  Calon nasabah  wajib  mengisi  data-
data yang diperlukan dengan bantuan dari pihak bank apabila ada kesulitan 
saat mengisi formulir tersebut.
Setelah semua berkas selesai pihak bank melalui seksi Administrasi dan 
Penyelamatan  Pembiayaan  meminta  berkas  asli  nasabah  agar  tidak  ada 
kecurangan dari nasabah yang bersangkutan. Setelah berkas dianggap benar, 
maka  berkas  tersebut  disimpan  di  dalam  lemari  besi  dibagian  penciran. 
Setelah itu pihak bank membuat surat tanda terima jaminan yang dibuat dua 
rangkap.  Setelah  itu  adanya  pengikatan  dengan  menggunakan  akad 
murâbaḥah antara  pihak  PT.  Bank  Muamalat  Indonesia  Tbk.   Cabang 
Padangsidimpuan dengan nasabah tersebut. Kemudian dilakukan pengecekan 
kembali  dengan  adanya  tiga  kali  otoritas  dalam  pencairan  ini,  yaitu 
penerimaan  permohonan  pembiayaan,  pemeriksaan  analis  pembiayaan  dan 
persetujuan atas pencairan pembiayaan. Maka prosedur pencairan oleh pihak 
Administrasi dan Penyelamatan Pembiayaan dapat dilakukan.
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Pelaksanaan  monitoring  atau  pengawasan  yang  dilakukan  oleh  PT. 
Bank  Muamalat  Indonesia  Tbk.  Cabang  Padangsidimpuan  yaitu  meliputi 
informasi yang diperoleh dari seksi pemasaran serta seksi-seksi lainnya yang 
berkaitan dengan pemeriksaan jumlah saldo serta pengembalian pembiayaan 
oleh  dilakukan  oleh  nasabah.  Pengawasan  yang  dilakukan  oleh  PT.  Bank 
Muamalat IndonesiaTbk. Cabang  Padangsidimpuan mencakup dua proses, 
dimana proses pertama pemantauan saat  pencairan dan proses kedua yaitu 
pemantauan pengembaliaan pembiayaan selama sebulan sekali.  Tujuan dari 
dilakukannya dua proses ini  untuk mengecilkan risiko yang mungkin akan 
terjadi serta mendeteksi secara dini risiko yang terjadi dan dapat merugikan 
pihak bank nantinya.
B. Saran
Dari  kesimpulan  yang  telah  dijabarkan  diatas,  peneliti  mencoba 
memberikan  saran  kepada  PT.  Bank  Muamalat  Indonesia  Tbk.  Cabang 
Padangsidimpuan, bahwasanya PT. Bank  Muamalat Indonesia Tbk. Cabang 
Padangsidimpuan  perlu  meningkatkan  kinerja  notaris  agar  prosedur 
pembiayaan bisa berjalan dengan baik lagi tanpa hambatan. Dan juga harus 
dilakukan  pengawasan  atau  monitoring  terhadap  pembiayaan  murâbahah 
dengan  akad  wākālah harus  lebih  ditingkatkan  untuk  meminimalisir 
terjadinya penyalahgunaan amanah dan pihak PT. Bank Muamalat Indonesia 
harus  menambah  supplier  untuk bagian yang menggunakan akad  wakalah 
seperti perusahaan di bidang bahan-bahan bagunan.
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Evaluasi  juga  perlu  dilakukan  dengan  mendengarkan  masukan  yang 
diberikan nasabah sebagai upaya untuk membangun kekerabatan silaturahmi 
antara  PT. Bank  Muamalat Indonesia Tbk. Cabang   Padangsidimpuan. Hal 
ini  akan  menciptkan  hasil  positif  sekaligus  sosialisasi  murâbahah 
pemahaman, pengentahuan, dan pengenalan produk.
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